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Modul pengembangan keprofesian berkelanjutan (PKB) berbasis kompetensi 
merupakan salah satu media pembelajaran yang dapat digunakan sebagai media 
transformasi pengetahuan, keterampilan dan sikap kerja kepada peserta 
pelatihan untuk mencapai kompetensi tertentu berdasarkan program pelatihan 
yang mengacu kepada Standar Kompetensi. 
 
Modul pelatihan ini berorientasi kepada pelatihan berbasis kompetensi 
(Competence Based Training) diformulasikan menjadi 3 (tiga) buku, yaitu Buku 
Informasi, Buku Kerja dan Buku Penilaian sebagai satu kesatuan yang tidak 
terpisahkan dalam penggunaanya sebagai referensi dalam media pembelajaran 
bagi peserta pelatihan dan instruktur, agar pelaksanaan pelatihan dapat dilakukan 
secara efektif dan efisien. Untuk memenuhi kebutuhan pelatihan berbasis 
kompetensi tersebut, maka disusunlah modul pelatihan berbasis kompetensi 
dengan judul “Menentukan Jenis Produk Yang Akan Diusahakan “. 
 
Kami menyadari bahwa modul yang kami susun ini masih jauh dari sempurna. 
Oleh karena itu, kami sangat mengharapkan saran dan masukan untuk perbaikan 
agar tujuan dari penyusunan modul ini menjadi lebih efektif. 
 
Demikian kami sampaikan, semoga Tuhan YME memberikan tuntunan kepada kita 
dalam melakukan berbagai upaya perbaikan dalam menunjang proses 
pelaksanaan pembelajaran di lingkungan Direktorat Jenderal guru dan tenaga 
kependidikan. 
Malang, Februari 2018 
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ACUAN STANDAR KOMPETENSI KERJA 
DAN SILABUS DIKLAT 
 
 
A. Acuan Standar Kompetensi Kerja 
Materi modul pelatihan ini mengacu pada unit kompetensi terkait yang disalin dari 
Standar Kompetensi Kerja Sub golongan Jasa Pendidikan Lainnya Pemerintah dengan 
uraian sebagai berikut: 
Kode Unit :  M.741000.006.01 
Judul Unit : Menentukan Jenis Produk yang Akan 
Diusahakan 
Deskripsi Unit : Kompetensi ini mencakup pengetahuan, keterampilan 
dan sikap kerja yang dibutuhkan dalam menentukan 
jenis produk yang akan diusahakan 
 
ELEMEN KOMPETENSI KRITERIA UNJUK KERJA 
1. Menyiapkan Penentuan jenis 
produk 
1.1 Pengetahuan dasar tentang survey 
pasar dijelaskan 
1.2 Pengetahuan dasar tentang tata hitung 
ongkos dijelaskan 
1.3 Pengetahuan dasar tentang pengolahan 
dan analisis data dijelaskan 
1.4 Data hasil survey pasar, hasil studi 
proses produksi suatu produk, hasil 
perhitungan biaya investasi, hasil 
survey bahan baku dan hasil analisisi 
harga pulang pokok disiapkan 
2. Menentukan jenis produk 2.1. Pengelompokan setiap jenis produk 
dibuat berdasarkan hasil survey pasar, 
hasil studi proses produksi suatu 
produk, hasil perhitungan biaya 
investasi, hasil survey bahan baku, dan 
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ELEMEN KOMPETENSI KRITERIA UNJUK KERJA 
hasil analisis harga pulang pokok 
2.2. Hasil pengelompokan dianalisis 
2.3. Jenis produk yang akan diusahakan 
ditentukan berdasarkan hasil analisis 
 
B. Batasan Variabel 
1. Konteks variabel 
 
1.1. Unit ini berlaku untuk menyiapkan dan melakukan penentuan jenis produk 
yang akan diusahakan. 
1.2. Penentuan jenis produk yang akan diusahakan ini memperhatikan data 
hasil survey pasar, hasil studi proses produksi suatu produk, hasil 
perhitungan biaya investasi, hasil survey sumber bahan baku dan bahan 
pembantu, serta hasil analisis harga pulang pokok. 
2. Peralatan dan perlengkapan 
2.1. Peralatan 
2.1.1. Alat pengolah data 
2.1.2. Alat cetak (printer) 
2.2. Perlengkapan 
2.2.1. Alat tulis kantor (ATK) 
3. Peraturan yang diperlukan 
(Tidak ada) 
4. Norma dan standar 
(Tidak ada) 
 
C. Panduan Penilaian 
1. Konteks Penilaian 
1.1. Hal-hal yang diperlukan dalam penilaian dan kondisi yang berpengaruh atas 
tercapainya kompetensi ini adalah tempat uji yang merepresentasikan tempat 
kerja, serta dilengkapi dengan peralatan untuk demonstrasi/praktek 
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1.2. Penilaian dapat dilakukan dengan cara ujian tertulis di tempat kerja dan/atau 
di Tempat Uji Kompetensi (TUK) 
2. Persyaratan kompetensi 
2.1 M.741000.001.01 Melakukan Survey Pasar atas Suatu Produk 
2.2 M.741000.002.01 Melakukan Studi Proses Produksi Suatu Produk 
2.3 M.741000.003.01 Menghitung Biaya Investasi 
2.4 M.741000.004.01 
Melakukan Survey Sumber Bahan Baku dan Bahan 
Pembantu 
2.5 M.741000.005.01 Melakukan Analisis Harga Pulang Pokok 
 
3. Pengetahuan dan Keterampilan 
3.1. Pengetahuan 
3.1.1. Metode survey pasar 
3.1.2. Teknik survey pasar secara sederhana 
3.1.3. Pengolahan dan analisis data 
3.1.4. Tata hitung ongkos 
3.2. Keterampilan 
3.2.1. Melakukan analisis data 
4. Sikap kerja yang diperlukan 
4.1. Teliti dalam melakukan analisis data 
5. Aspek kritis 
5.1. Ketepatan menentukan jenis produk 
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D. Silabus Diklat 
Judul Unit Kompetensi : Menentukan Jenis Produk  Yang Akan Diusahakan 
Kode Unit Kompetensi : M.741000.006.01 
Deskripsi Unit Kompetensi : Kompetensi ini mencakup pengetahuan, keterampilan dan sikap kerja yang dibutuhkan dalam 
menentukan jenis produk yang akan diusahakan 
Perkiraan Waktu Pelatihan : 25 JP @ 45 Menit 



















1.1.1 Dapat menjelaskan 
pengetahuan dasar 
tentang Riset dan 
Survey Pasar 
1.1.2 Dapat menjelaskan 
jenis riset pasar 
1.1.3 Dapat menjelaskan 
1 Riset dan 
Survey Pasar 
2 Jenis riset pasar 
3 Metode 
pengumpulan 
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1.1.4 Mampu melakukan 
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1.3.5. Mampu melakukan 
pengukuran 
variabel 
1.3.6. Harus Berhati-hati 
dalam memilih 
populasi 
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Pengetahuan (P) Keterampilan (K) Sikap (S) P K 
hasil survey pasar, 






baku, dan hasil 
analisis harga 
pulang pokok 
1.4.3. Harus cermat 
dalam menyiapkan 
data hasil survey 
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atribut produk  
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2. Atribut produk 
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2.1.6. Dapat menjelaskan 
pengetahuan 
dasar tentang 
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2.1.9. Harus berhati-hati 
dalam membuat 
keputusan produk 
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2.2.4. Harus Cermat 
2. Tingkatan 
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A. Tujuan Umum 
Setelah mempelajari modul ini peserta diharapkan mampu menentukan jenis produk yang akan 
diusahakan. 
 
B. Tujuan Khusus 
Adapun tujuan mempelajari unit kompetensi melalui buku informasi menentukan 
jenis produk yang akan diusahakan ini guna memfasilitasi peserta sehingga pada 
akhir diklat diharapkan memiliki kemampuan sebagai berikut: 
1. Menyiapkan penentuan jenis produk  
2. Menentukan Jenis Produk 
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BAB II  
MENYIAPKAN PENENTUAN JENIS PRODUK 
 
A. Pengetahuan Yang Diperlukan Dalam Menyiapkan Penentuan Jenis 
Produk 
1. Riset dan Survey  Pasar 
Memulai suatu usaha di era modern ini tidaklah semudah menjalankan usaha 
seperti pada era lampau sebelum terjadinya revolusi teknologi informasi. 
Memulai usaha tidak bisa lagi mengandalkan kuantitas jumlah produksi dengan 
harapan seluruh produk akan terjual setelah proses produksi selesai. Kondisi 
saat ini tidaklah sama. Oleh karenanya diperlukan Manajemen pemasaran yang 
lebih kompleks lagi salah satunya dengan riset pasar. 
 
Riset pasar dalam memulai suatu bisnis diperlukan sebelum membuka usaha 
atau meluncurkan suatu produk komersial. Teknik riset pasar digunakan oleh 
calon pengusaha maupun pengusaha yang telah berjalan supaya bisnisnya 
lebih berkembang dengan cara mencari, mengumpulkan, dan menganalisa 
informasi tentang pasar yang sesuai dengan usaha yang mereka jalankan. 
 
Aktivitas riset pada kegiatan pemasaran saat ini telah banyak dijalankan oleh 
pebisnis khususnya pada usaha besar yang memang memiliki bidang tersendiri 
untuk melakukan riset pasar yaitu departemen R&D. Hal ini menandakan 
bahwa aktivitas riset pasar memang menjadi sebuah urgensi di setiap usaha. 
Lebih jauh lagi riset pasar dianggap sebagai cara dalam menciptakan strategi 
yang efektif dan sebagai dasar pertimbangan dalam pembuatan keputusan 
pemasaran. Oleh karena itu perlunya bagi praktisi di dunia bisnis maupun ahli 
manajemen pemasaran untuk mengetahui lebih jauh mengenai riset pasar. 
 
a. Pengertian Riset Pasar 
Aktivitas riset/research/penelitian yang dilakukan di dalam bidang pemasaran. 
Kegiatan di dalam riset ini meliputi pengumpulan informasi pasar yang sesuai 
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dengan bisnis yang dijalankan (target market, pesaing, lingkungan bisnis dll). 
Kegiatan riset pasar dilakukan dengan sistematis yang harus memperhatikan 
beberapa langkah. Secara garis besar proses riset pasar adalah sebagai 
berikut: 
1) Penetapan masalah riset 
2) Penentuan tujuan riset pasar 
3) Pengumpulan data 
4) Analisis data 
5) Interpretasi hasil riset pasar 
 
Hasil riset nantinya diharapkan dapat menjadi pertimbangan dalam penentuan 
keputusan bagi pihak manajemen. Melalui riset ini akan diketahui beberapa hal 
yang perlu dibenahi dan menjadi masukan bagi perumusan strategi yang 
efektif sesuai dengan kondisi pasar yang ada. Setiap usaha maupun 
perusahaan dalam praktiknya memiliki cara melakukan riset pasar yang 
berbeda-beda yang disesuaikan dengan keadaan usaha masing-masing. 
 
b. Perbedaan Riset Pasar dengan Riset Pemasaran 
Banyak orang yang memiliki pemahaman yang keliru mengenai pengertian 
antara riset pasar dan riset pemasaran. Sejatinya kedua hal tersebut memiliki 
arti yang berbeda meski terdapat keterkaitan antara satu dengan lainnya. Riset 
pasar adalah aktivitas riset yang menitikberatkan pada kondisi pasar yang telah 
ditetapkan sebelumnya. Disamping itu riset pemasaran mempunyai pengertian 
yang lebih luas. Riset pemasaran tidak fokus pada variabel pasar maupun 
produk saja akan tetapi meliputi variabel yang lainnya dalam tinjauan 
pemasaran. Secara sederhana riset pasar merupakan bagian dari aktivitas riset 
pemasaran. 
 
c. Informasi Yang Diperoleh dari Riset Pasar 
Ada 4 informasi dasar yang dapat ditemukan saat melakukan riset, 
diantaranya: 
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1) Karakter Pelanggan. Salah satu informasi yang dapat ditemukan saat 
melakukan riset pasar adalah karakteristik pelanggan yang merupakan 
target pasar sekaligus perkiraan jumlah target pasar tersebut di area 
yang menjadi sasaran usaha. Melalui informasi tersebut maka dapat 
menjadi pertimbangan dalam pengembangan produk selanjutnya yang 
disesuaikan dengan profile target pasar. 
2) Tingkat Kebutuhan Produk. Informasi selanjutnya adalah kita dapat 
mengetahui apakah produk yang dijual di masyarakat merupakan 
produk yang benar-benar diperlukan. Hal yang harus dihindari adalah 
jangan sampai produk yang kita jual sama sekali tidak diperlukan oleh 
masyarakat yang menjadi target pasar karena strategi pemasaran 
seperti apapun tidak akan efektif apabila informasi fundamental ini tidak 
ditindaklanjuti. 
3) Pesaing. Informasi mengenai pesaing maupun potensi pesaing juga 
dapat kita peroleh melalui riset pasar. Dengan adanya informasi ini maka 
menjadi masukan bagi penyusunan strategi pemasaran berikutnya. 
4) Kendala. Hal yang tidak kalah penting adalah informasi mengenai 
kendala yang ada di lapangan. Mengetahui kendala berarti dapat segera 
melakukan antisipasi terhadap kendala tersebut. Kendala yang terjadi 
misalkan kurangnya sarana dan prasarana, peraturan pemerintah yang 
tidak sesuai, atau sulitnya vendor yang ada. Kendala lainnya juga dapat 
berupa ketidaksesuaian harga yang tertera dengan kemampuan dari 
target pasar (pelanggan). 
 
2. Jenis Riset Pasar 
Terdapat dua jenis riset yang dapat dilakukan apabila akan mengetahui 
informasi mengenai pasar. Jenis riset tersebut yaitu : 
a. Riset Primer 
Sumber dari riset primer merupakan target pasar atau target riset secara 
langsung. Tujuan riset pasar primer ini yaitu melakukan pengumpulan 
informasi untuk mengetahui kondisi/keadaan pasar terkini. 
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Cara yang dilakukan dalam memperoleh data melalui riset primer seperti : 




 Melakukan diskusi secara berkelompok dengan anggota terdiri dari sampel 
konsumen maupun cutomer potensial untuk memperoleh feedback dari 
hasil diskusi tersebut. 
 
b. Riset Sekunder 
Pada riset sekunder data diperoleh laporan/publikasi/hal yang berkaitan yang 
telah diterbitkan secara umum. Riset sekunder memiliki tujuan untuk 
menganalisis data yang telah tersedia yang kemudian menjadi pertimbangan 
sebuah strategi pemasaran yang jitu. 
 
3. Metode Pengumpulan Data Pada Riset Pasar 
Pada bagian riset primer telah disebutkan berbagai cara untuk memperoleh 
data. Pada bab ini akan dibahas secara lebih mendetail mengenai cara 
mengumpulkan data pada riset pasar. 
a. Interview/Wawancara 
Untuk mengetahui informasi pasar dapat dilakukan dengan melakukan 
wawancara secara langsung kepada sasaran dari riset pasar baik target market 
berupa pelanggan/pengguna maupun calon pelanggan/pengguna. Wawancara 
dapat dilakukan secara langsung dengan tatap muka yang biasanya dilakukan 
pada titik-titik lokasi yang telah ditentukan misalkan toko tempat pelanggan 
membeli produk kita. Selain itu wawancara juga dapat dilakukan melalui 
telefon yang disesuaikan dengan database pelanggan yang dimiliki oleh 
perusahaan. Contoh riset pasar ini biasa dilakukan oleh lembaga keuangan 
(BANK) untuk mengetahui kepuasan pelanggan mereka dalam penggunaan 
produk keuangan. 
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Wawancara langsung maupun tidak langsung kadangkala memiliki sisi yang 
mengganggu pelanggan dan terkesan intimidatif karena dilakukan secara 
terbuka. Oleh karena itu terdapat cara lain yaitu dengan memberikan kuisioner. 
Kuisioner diberikan secara langsung maupun secara online yang berisi 
mengenai pertanyaan kepada pelanggan mengenai informasi yang diperlukan 
oleh perusahaan. Untuk lebih mengoptimalkan pengumpulan data melalui 
metode ini biasanya pelanggan yang mengisi kueisioner akan diberi imbalan 
berupa souvenir atau produk secara gratis 
 
c. Focus Group Discussion 
Langkah focus group discussion pada riset pasar yaitu membentuk grup diskusi 
yang terdiri dari sample responden potensial atau pelanggan utama. 
Pembahasan diskusi adalah lebih bersifat mengencourage peserta agar 
menyampaikan segala hal yang mereka butuhkan, bagaimana kesan saat 
memakai produk kita, dan kritik dan saran terhadap produk yang kita hasilkan. 
Informasi itulah yang nantinya akan menjadi pertimbangan bagi strategi 
pemasaran selanjutnya. Seperti halnya dengan kuisioner dan survey maka 
diperlukan imbalan bagi peserta grup diskusi ini. 
 
d. Observasi 
Cara ini merupakan cara untuk mengumpulkan data dengan melakukan 
pengamatan secara langsung kondisi yang ada di pasar. Terkait dengan jumlah 
penjualan suatu produk di berbagai outlet maupun ketertarikan 
pelanggan/calon pelanggan terhadap produk pesaing. Langkah ini cukup efektif 
namun memerlukan tenaga dan biaya yang besar karena cakupannya yang 
luas. 
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4. Tata Hitung Ongkos atau Modal Kerja 
Modal kerja merupakan besarnya nilai uang yang dibutuhkan untuk 
mendukung operasionalisasi suatu bisnis. Tanpa adanya sejumlah uang 
tersebut, operasionalisasi bisnis akan terganggu, seperti: tidak dapat 
mendapatkan bahan baku, tidak dapat menyediakan sediaan yang mencukupi 
dan tidak tercukupinya kas untuk transaksi. 
 
Jika kita mendiskusikan modal untuk bisnis, maka biasanya kita mengenal dua 
terminology, yaitu modal kerja operasi bersih (net operating working capital) 
dan modal bersih operasi bersih (net operating capital). Modal kerja operasi 
bersih berfokus pada likuiditas yang mencukupi dalam menunjang bisnis. Untuk 
mendapatkan besarnya nilai modal kerja operasi bersih dapat digunakan 
formula sebagai berikut : 
= Operating Current Assets – Operating Current Liabilities 
= (Cash, Receivables, Inventory) – (Account Payable, Accruals) 
 
Operating Current Asset Merupakan aset-aset lancar yang digunakan untuk 
mendukung operasi bisnis, seperti kas, piutang dagang dan sediaan. Operating 
Current Liability adalah kewajiban-kewajiban lancar yang biasanya terjadi 
dalam bisnis pada umumnya, seperti utang dagang dan accruals (kewajiban 
pembayaran yang dapat diakumulasikan, seperti pajak, dsb). 
 
Contoh: 
Penghitungan Modal Kerja Operasi Bersih UD.ARVAZETA 
 
= (Kas + Piutang Dagang + Sediaan) – (Utang Dagang + Accruals) 
= (10.000 + 25.000 + 65.000) – (70.000 + 0) 
= 30.000 
 
Jadi agar kegiatan operasional UD. Arvazeta dapat berjalan diperlukan modal 
kerja operasi sebesar Rp.30.000. Sementara itu modal operasi bersih (net 
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operating capital) menunjukkan besarnya dana yang harus disediakan agar 
kegiatan operasi bisnis dapat berlangsung baik dari aspek likuiditasnya maupun 
aspek penyediaan aset-aset pendukung. Untuk mendapatkan besarnya nilai 
modal operasi bersih dapat digunakan formula : 
= (Cash, Receivables, Inventory) – (Account Payable, Accruals) + Fixed Asset 
= Net Operating Working Capital + Fixed Asset 
 
Contoh: 
Perhitungan Modal Operasi Bersih UD. ARVAZETA : 
 
= (Kas + Piutang Dagang + Sediaan) – (Utang Dagang + Accruals) + 
(Peralatan + Kendaraan) 
= (10.000 + 25.000 + 65.000) – (70.000 + 0) + (100.000 + 300.000) 
= 430.000 
 
Jadi, jika mempertimbangkan bisnis tersebut membutuhkan pengadaan aset-
aset tetap maka dibutuhkan modal operasi sebesar Rp.430.000. Dengan kata 
lain kebutuhan permodalan UD. ARVAZETA lebih banyak terserap untuk 
pengadaan aset-aset tetap, sementara untuk kepentingan modal kerja riilnya 
hanya sebesar Rp.30.000. Oleh karena itu dapat dipertimbangankan 
pemenuhan aset-aset tetap yang dibutuhkan melalui transaksi sewa, dan 
sebagainya. 
 
5. Perancangan Sample dan Pengumpulan Data 
Sampling merupakan salah satu alat yang penting dalam melakukan riset pasar 
yang berkaitan dengan pengumpulan, analisis, intrepretasi data yang 
dikumpulkan. Sampling menyangkut studi yang dilakukan secara rinci terhadap 
sejumlah informasi yang relatif kecil (sampel) yang diambil dari suatu kelompok 
yang lebih besar (populasi). 
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Populasi merujuk pada sekumpulan orang atau objek yang memiliki kesamaan 
dalam satu atau beberapa hal dan yang membentuk masalah pokok dalam 
suatu riset khusus. Populasi yang akan diteliti harus didefinisikan dengan jelas 
sebelum penelitian dilakukan. Populasi dapat terbatas (sudah terukur) dan 
tidak terbatas (tak terhingga). 
 
Penelitian yang dilakukan terhadap seluruh anggota populasi disebut dengan 
sensus. Sampel merupakan bagian atau sejumlah cuplikan tertentu yang 
diambil dari suatu populasi dan diteliti secara rinci. Sampel sebagai miniatur 
dari populasi. Tetapi dalam pelaksanaannya selalu terjadi distorsi, untuk 
meminimalisasi distorsi maka sampel harus benar-benar mewakili populasi 
asalnya. 
 
a. Kerangka Sampling 
Ada 5 kriteria yang dapat digunakan untuk menilai kerangka sampling, yaitu: 
1. Kecukupan : sebuah kerangka sampling harus meliputi populasi yang 
akan diteliti dan harus memenuhi tujuan penelitian. 
2. Kelengkapan : jika kerangka sampling tidak mencakup unit-unit populasi 
yang seharusnya dimasukkan, maka unsur yang terlewatkan tersebut 
akan kehilangan kesempatan untuk dipilih dan sampelnya akan menjadi 
bias. 
3. Tidak ada pengulangan : sampel dalam pengambilan data yang lebih 
dari satu kali maka data akan menjadi bias. 
4. Ketelitian : Banyak daftar sampling yang kurang sesuai dengan sifat 
dinamis populasinya, untuk itu peneliti perlu berusaha mencari informasi 
yang up to date 
5. Kenyamanan : penomoran data akan membantu dalam memilih unit 
sampling. 
 
b. Metode Sampling 
Metode sampling dapat dibedakan menjadi 2 jenis : 
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1) Probability sampling 
Probability Sampling adalah metode sampling yang setiap anggota populasinya 
memiliki peluang spesifik dan bukan nol untuk terpilih sebagai sampel. 
Peluangnya tersebut dapat sama, dapat pula tidak sama besarnya dengan 
anggota populasi lainnya 
 
Ada beberapa jenis propability sampling yang banyak digunakan, diantaranya : 
a) Sampling acak sederhana (simple random sampling) 
Suatu sampel dikatakan random jika setiap unsur atau anggota populasi 
memiliki kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai sampel. 
Metode ini terdiri dari : 
- Metode undian 
- Metode dengan tabel bilangan random 
 
b) Sampling acak stratifikasi (stratified random sampling) 
Apabila unsur populasi tidak homogen (heterogen) dapat dilakukan pembagian 
berdasarkan ciri tertentu dalam pembentukan kelompok yang lebih kecil 
(strata) misalnya, stratifikasi pelanggan menurut jenis kelamin, penghasilan, 
pendidikan, dll. 
 
Metode ini terdiri dari : 
- Uniform sampling fraction. Cara ini setiap strata akan diambil sample 
dalam proporsi sesuai dengan kenyataan. Besar kecilnya sampel untuk 
setiap strata bergantung pada ukuran relatif populasi masing-masing 
strata. Contoh Uniform sampling fraction : sampel 100 toko. 
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Strata I (Toko independent) = 700/1000 x 100 = 70 toko 
Strata II (Toserba) = 200/1000 x 100 = 20 toko 
Strata III (specialty store) = 100/1000 x 100 = 10 toko 
Total 100 toko 
 
Sedangkan jika ingin menggunakan Variabel sampling fraction, dapat 
memodifikasi kriteria penentuan jumlah sampel. Misalnya presentase 
terhadap  total  penjualan pakaian jadi merupakan dasar pertimbangan 
yang lebih penting, maka komposisi sampelnya menjadi : 
 
Strata I (Toko independent) = 20%x 100 = 20 toko 
Strata II (Toserba) = 50% x 100 = 50 toko 
Strata III (specialty store) = 30% x 100 = 30 toko 
Total 100 toko 
 
Variabel sampling fraction. Metode ini hampir sama dengan Uniform 
sampling fraction hanya saja lebih jelas. 
 
c) Cluster sampling 
Pada cluster sampling unsur-unsur populasi dalam sub kelompok (klaster) 
Unsur-unsur ini dapat dilakukan dengan menggunakan dasar wilayah, atau 
batas-batas alam seperti gunung, sungai, dll. Setelah dibagi per wilayah, maka 
dapat dilakukan dengan sistem acak. 
 
d) Sampling sistematis 
Sampel ini unsur-unsur populasi dipilih dengan jarak interval yang sama. 
Sampel dipilih setiap jarak interval tertentu, titik awalnya 8 intervalnya 10, 
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e) Sampling bertahap 
Biasanya sample dipilih hanya 1 kali, yaitu sebelum proses pengumpulan data. 
Kelemahannya sampel ini sangat kecil, sampel dipilih bertahap (beberapa kali) 
sampai keadaan dimana dipandang telah cukup untuk mengambil kesimpulan. 
Atau menggunakan dua atau lebih dari probability. 
 
2) Non Probability sampling 
Setiap unsur unsur dalam populasi tidak memiliki kesempatan atau peluang 
yang sama untuk dipilih sebagai sampel, bahkan anggota probabilitas anggota 
populasi tertentu untuk terpilih tidak diketahui. Pemilihan uni sampling 
didasarkan pada pertimbangan atau penilaian subjektif. 
 
Beberapa jenis non probability sampling : 
a) Quota sampling: metode memilih sample yang mempunyai ciri-ciri tertentu 
dalam jumlah atau kuota yang diinginkan, misalnya konsumen motor bebek 
bandung 
b) Accidental sampling: memilih sampel dari orang yang mudah dijumpai, 
misalnya mahasiswa di kampus. 
c) Purposive sampling: memilih orang yang terseleksi oleh peneliti 
berpengalaman berdasarkan ciri-ciri khusus yang dimiliki sampel. Misalnya 
orang yang mempunyai pendapatan tertentu, profesi. 
d) Snowball sampling : responden awal dipilih berdasarkan metode-metode 
probabilitas, kemudian mereka diminta untuk memberikan informasi 
mengenai rekan-rekannya sehingga diperoleh lagi responden tambahan 
 
6. Pengukuran Variabel 
Pengertian Pengukuran: Esensi pengukuran adalah untuk mempelajari suatu 
objek tertentu Tujuan pengukuran adalah untuk menterjemahkan karakteristik 
suatu objek atau kejadian ke dalam suatu bentuk agar peneliti dapat 
menganalisa secara empirik Pengukuran dapat didefinisikan sebagai penetapan 
atau pemberian angka pada suatu objek menurut aturan tertentu Komponen 
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pengukuran: memilih objek, mengembangkan suatu set aturan 
pemetaan,mengaplikasikan pemetaan. 
 
Tujuan, Definisi dan Komponen Pengukuran 
Tujuan pengukuran adalah menterjemahkan karakteristik suatu objek atau 
kejadian ke dalam suatu bentuk agar peneliti dapat menganalisanya. Ukuran 
dalam suatu riset berupa angka-angka tertentu yang ditetapkan terhadap 




Skala adalah suatu alat atau mekanisme dalam membedakan suatu variabel 
yang menjadi perhatian ke dalam suatu bentuk tertentu. 4 jenis skala adalah 
sebagai berikut : 
a. Nominal 
Skala nominal adalah suatu skala yang menggunakan angka atau huruf untuk 
suatu objek yang hanya menunjukan label saja tidak mencerminkan tingkatan 
atau nilai. 
 
Misal peneliti mengkategorisasi pengunjung ke sebuah toko swalayan, jika yang 
datang berjenis kelamin “pria” = 1 dan “wanita” = 2, artinya ada dua 
kelompok/kategori yaitu pria dan wanita.Dalam hal ini nilai/angka hanya sebuah 
simbol tidak menunjukan tingkatan. 
 
b. Ordinal 
Skala ordinal adalah pemberian angka pada suatu objek yang menunjukan 
tingkatan/peringkat. Pada skala ini urutan angka dimulai dari tingkat terendah 
hingga tertinggi. 
 
Misalnya, seorang peneliti bermaksud mengurutkan daya tarik belanja ke 
sebuah toko. Dengan karakteristik terpenting diberi angka 1, urutan selanjutnya 
2, dan seterusnya 
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Misalnya tingkatan terendah dari kepuasan adalah angka tidak puas adalah 1, 
angka 2 menunjukan sedang, dan angka 3 menunjukan pelanggan yang puas 
atau sebaliknya. 
 
Data skala ordinal tersebut termasuk pada jenis data kualitatif, hal ini sama 
dengan data yang bersifat nominal, untuk menganalisis data kualitatif maka 
yang paling tepat digunakan statistik non-parametrik, sedangkan data 
kuantitatif cocok menggunakan statistik paramatrik 
 
c. Interval 
Skala interval adalah skala yang menggunkan angka untuk set objek dengan 
jarak yang sama antara satu ciri/sifat objek maupun kejadian yang diukur.skala 
ini memiliki sifat-sifat skala nominal, ordinal ditambah ciri “nilai jarak yang 
sama” dari objek yang diukur. Jarak antara angka 1 ke 2 sama dengan jarak 
antara 2 ke 3. contoh lain adalah jarak waktu yang ditunjukan oleh hari 
maupun jam. Hari senin jarak hari ke hari selasa, rabu ke kamis, dan 
seterusnya, atau jam 
 
1 ke jam 2 atau sebaliknya. Contoh lain data pelanggan yang membeli jeruk 
dengan berat 2kg hingga 3,99kg termasuk kategori A, kemudian pelanggan 
yang membeli 4kg hingga 5,99kg dikategorikan B, jarak antara A ke B 
mencerminkan set nilai antara 2kg tetapi tidak absolut, karena pembelian 
kategori A dari 2kg-3,99kg sehingga pembeli 3,5kg termasuk kategori A. 
 
d. Rasio 
Skala rasio adalah skala yang menggunakan angka pada objek yang memiliki 
nilai absolut/mutlak/nilai yang tanpa diragukan. Contoh angka yang 
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menunjukan berat barang, jumlah transaksi, gaji pegawai, jam kerja mesin, 
harga produk, jumlah antrian, dll. Contoh jumlah pegawai suatu perusahaan 
120 orang, ini merupakan angka mutlak. 
 
Skala ini tidak ada pemberian kode seperti hal nya pada skala ordinal dan 
nominal. 
 
Gambar 2.1 Jenis Data 
 
7. Jenis-jenis Data Penelitian 
Jenis data dalam penelitian dibagi menjadi 2 (dua) yaitu data kualitatif dan 
kuantitatif. Kedua jenis data tersebut dapat diukur melalui skala pengukuran. 
Berdasarkan karakteristiknya, skala memiliki perbedaan. Berikut penjabarannya 
pada tabel dibawah ini. 
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a. Validitas & Reliabilitas Pengukuran 
Ketika peneliti telah menentukan variabel penelitian secara konseptual, langkah 
berikutnya memilih jenis skala yang tepat yang akan menentukan keakuratan 
dan konsistensi pengukuran yang sangat menentukan pencapaian tujuan riset. 
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8. Validitas (validity) 
Sebagai alat ukur. Alat ukur yang baik adalah dapat mengukur dengan benar 
dan tepat, jika tidak baik akan menghasilkan pengukuran data yang meleset. 
Suatu pengukuran dikatakan valid atau sahih, jika alat ukur yang digunakan 
benar- benar dapat mengukur apa yang kita ukur Secara umum validitas 
pengukuran dalam riset terdiri dari : 
a. Validitas isi (content validity) 
b. Validitas yang berhubungan dengan kriteria, meliputi validitas prediktif dan 
validitas kebersamaan 
c. Validitas konstruk, meliputi validitas konvergensi 
 
Tabel 2.2 Jenis Validitas 
 
Jenis validitas Definisi 
Isi 
Menguji tingkat representatif butir-butir alat 
ukur untuk keseluruhan isi kejadian, atau objek 
yang akan diukur 
Berkaitan dengan kriteria 
Bersamaan Prediktif 
Menguji sejauh mana alat prediksi secara 
memadai mencakup aspek- aspek dalam kriteria 
yang relevan digunakan 
Menggambarkan keadaan sekarang 
Menggambarkan yangakan terjadi 
konstruk 
Mengidentifikasikan konstruk yang diukur dan 
menentukan sejauh mana tes tersebut dapat 




Alat ukur ini dapat mengukur objek/kejadian secara representatif dari 
keseluruhan isi kejadian yang diukur. Terkadang jumlah pertanyaan (alat ukur) 
yang diajukan tidak mampu merekap seluruh jawaban yang dibutuhkan. 
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a. Bagaimana pendapat anda mengenai toko swalayan ini? 
b. Apakah anda merasa mudah mendapatkan barang yang anda cari di toko 
ini? sangat sulit 1-2-3-4-5 sangat mudah 
 
Berdasarkan contoh diatas alat ukur no 2 akan memiliki validitas isi yang jauh 
lebih tajam/baik 
 
9. Reliabilitas (reliability) 
Alat ukur yang baik adalah yang memiliki tingkat keandalan yang tinggi. Suatu 
alat ukur andal jika alat ukur tersebut mampu menghasilkan pengukuran 
keadaan/kejadian  yang  konsisten  meskipun  digunakan  berulang-ulang  pada 
waktu yang berbeda, instrumen yang andal adalah alat yang kuat, sebaliknya 
alat ukur yang tidak andal menghasilkan pengukuran yang tidak stabil 
 
10. Kepraktisan (practicality) 
Berkaitan dengan kehematan, kemudahan, dan dapat dimengerti 
 
11. Desain Kuisioner 
Kuesioner atau angket merupakan serangkaian pertanyaan tertulis yang 
kemudian disampaikan kepada sejumlah responden. Melalui kuesioner, peneliti 
telah terlebih dahulu mendefinisikan  pertanyaan serta  jawaban, karena itu 
umumnya kuesioner telah menyediakan jawaban yang hendak dipilih 
responden 
a. Penampilan Umum Kuesioner 
Beberapa hal yang mempengaruhi Penampilan umum (general setup) 
kuesioner dalam menciptakan daya tarik kuesioner bagi responden : 
1) Introduksi kuesioner 
Introduksi menyampaikan materi yang akan disampaikan. Umumnya berisikan 
judul penelitian, tujuan utama penelitian, manfaat penelitian, dan harapan agar 
responden dapat menjawab dengan benar. 
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Kuesioner ini dirancang untuk studi ”analisis Kualitas Layanan dan Pengaruhnya 
terhadap Kepuasan Pelanggan”. Tujuan utamanya untuk mengungkapkan 
tingkat kepuasan anda atas layanan para petugas di hotel ini. Jawaban anda 
sangat bermanfaat untuk menindaklanjuti perbaikan kualitas layanan kami di 
masa datang.  Untuk itu, besar harapan kami anda bersedia menjawab sesuai 
dengan opini anda. Terima kasih. 
2) Intruksi pengisian 
Intruksi harus disajikan dengan singkat dan jelas. Intruksi yang kurang jelas 
akan menyebabkan sebagian responden tidak mengisi dengan benar. 
Contoh : 
Pertanyaan dibawah ini dimaksudkan untuk anda jawab berdasarkan 
pengalaman anda mengunjungi hotel ini. Berikan tanda ceklis (v) pada salah 
satu angka yang sesuai dengan skala dibawah ini 
 
3) Tata letak tulisan 
Letak tulisan yang menarik dipandang dan dipilih huruf yang jelas. Kertas 
berwarna akan lebih menarik. 
4) Tata warna tampilan 
b. Proses Mengembangkan Pertanyaan 
Sebuah pertanyaan perlu dikembangkan untuk mengambil inti dari informasi 
yang akan ditemukan. Namun demikian tidak boleh lepas dari pokok 
pertanyaan. Berikut proses dari pengembangan pertanyaan. 
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12. Prosedur Pengolahan Data Survey 
Langkah-langkah prosedur analisis data 
a. Tahap mengumpulkan data, dilakukan melalui instrumen pengumpulan 
data. 
b. Tahap editing, yaitu memeriksa kejelasan dan kelengkapan pengisian 
instrumen pengumpulan data. 
c. Tahap koding, yaitu proses identifikasi dan klasifikasi dari setiap 
pertanyaan yang terdapat dalam instrumen pengumpulan data menurut 
variabel-variabel yang diteliti 
d. Tahap tabulasi data, yaitu mencatat atau entri data ke dalam tabel induk 
penelitian. 
e. Tahap pengujian kualitas data, yaitu menguji validitas dan realiabilitas 
instrumen pengumpulan data. 
f. Tahap mendeskripsikan data, yaitu tabel frekuensi dan/atau diagram, serta 
berbagai ukuran tendensisentral, maupun ukuran dispersi. tujuannya 
memahami karakteristik data sampel penelitian. 
g. Tahap pengujian hipotesis, yaitu tahap pengujian terhadap proposisi-
proposisi yang dibuat apakah proposisi tersebut ditolak atau diterima, serta 
bermakna atau tidak. Atas dasar Pengujian hipotesis inilah selanjutnya 
keputusan dibuat. 
 
B. Keterampilan Yang Diperlukan Dalam Menyiapkan Penentuan Jenis 
Produk 
1. Identifikasi Produk 
Sebelum menentukan produk mana yang akan dihasilkan maka diperlukan 
adanya identifikasi terhadap produk yang telah ada di pasar. Produk yang akan 
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disurvey boleh lebih dari satu produk tergantung berapa banyak produk yang 
ada di pasar. 
 
Langkah-langkah melakukan identifikasi produk 
a. Membentuk Tim Identifikasi Produk 
Tujuan dari membentuk tim adalah untuk mempermudah dalam kegiatan 
identifikasi produk. Tim yang dibentuk akan memiliki tugas. 
 
Tim dapat dibagi menjadi 2 tim, yaitu tim dengan tugas mempersiapkan 
identifikasi (merencanakan dan menyusun daftar pertanyaan) dan tim 
pengumpul data. Sedangkan kegiatan untuk mengolah hasil identifikasi 
dapat dilakukan bersama-sama. 
 
Jika yang akan memulai usaha memiliki jumlah sedikit, maka identifikasi 
produk dapat dilakukan bersama dari merancang hingga menetapkan 
produk yang akan dihasilkan. 
 
b. Menyusun Rencana Identifikasi Produk 
Tujuan dari menyusun rencana indentifikasi adalah agar pelaksanaan 
indentifikasi terarah. Rencana indentifikasi ini mencakup jadwal kegiatan, 
rincian tugas masing-masing orang, kebutuhan biaya 
 
c. Menyusun daftar pertanyaan 
Tujuan dari menyusun daftar pertanyaan adalah untuk mempermudah tim 
dalam melaksanakan identifikasi produk. Pertanyaan disusun berdasar pada 
empat bidang pengembangan usaha, yaitu: 
1) Pasar yang berkaitan dengan sumber bahan mentah, potensi pasar, 
persaingan, hambatan masuknya usaha (baik jalur pasar, kebijakan, 
keuangan), potensi laba. 
2) Pengelolaan sumber daya/lingkungan yang berkaitan dengan 
ketersediaan produk, dampak produksi terhadap lingkungan 
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3) Sosial/kelembagaan yang berkaitan dengan manfaat tidak langsung 
pada masyarakat, potensi menciptakan lapangan kerja 
4) Ilmu pengetahuan dan teknologi di antaranya berkaitan dengan 
keterampilan yang dimiliki oleh kelompok usaha, teknologi pengolahan, 
jumlah sumber daya manusia yang tersedia 
 
Pertanyaan dapat disusun dalam format yang memudahkan untuk orang yang 
akan melakukan identifikasi. 
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Daftar Tanya untuk Pasar 
Informasi yang Diperlukan 
Permintaan 
atas produk 
    Bagaimana Karakter/tipe pembeli ? 
 




    Apakah ada pajak dan pungutannya? 
 
    Berapa banyak permintaan yang belum terpenuhi? 
 
 Apa kerugian dari produk tersebut? (jika rusak atau 
tidak ada pembelinya) 
    ……………………. 
 
    ……………………. 
Pesaing  Berapa banyak pihak yang membuat produk yang 
sama? 
 Berapa banyak orang yang memasarkan  produk 
yang sama? 
 Apakah harga yang ditawarkan sama,lebih tinggi 
atau lebih rendah? 
 Apakah produk tersebut dapat diganti dengan 
produk lainnya? (misal produk gula putih dapat 
diganti dengan gula batu) 
    ………………………………… 
 
Contoh daftar pertanyaan berdasarkan bidang pasar dari produk 
 
DAFTAR PERTANYAAN IDENTIFIKASI PRODUK 
(Untuk Mengetahui Pasar dari Produk) 
Survey Tingkat Masyarakat/Desa/Kecamatan/Kab-Kota/Provinsi 
 
Tanggal : …………………………………………………………….……………………… 
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2. Perhitungan Modal Kerja 
Dengan adanya informasi modal kerja, Anda bisa mengelola bisnis dengan baik 
dan membuat keputusan investasi yang tepat. Dengan menghitung modal 
kerja, Anda juga bisa menentukan apakah sebuah perusahaan mampu 
membayar kewajiban jangka pendeknya dan dalam waktu berapa lama. 
Perusahaan yang kekurangan atau tidak punya modal kerja akan bermasalah di 
kemudian hari. Perhitungan modal kerja sangat berguna untuk menilai apakah 
kegiatan bisnis sudah cukup efisien dalam memanfaatkan sumber daya 
perusahaan 
a. Hitunglah besarnya aktiva lancar 
Aktiva lancar adalah aktiva perusahaan yang bisa dikonversikan menjadi uang 
tunai dalam waktu satu tahun. Aktiva ini terdiri atas uang tunai dan akun 
jangka pendek lainnya. Akun yang termasuk dalam aktiva lancar antara lain 
piutang dagang, biaya dibayar di muka, dan persediaan. 
 
Informasi ini biasanya disajikan dalam laporan neraca perusahaan dengan 
keterangan “aktiva lancar”. 
 
Jika di dalam laporan neraca tidak tercantum jumlah aktiva lancar, bacalah 
baris per baris. Jumlahkan semua akun yang sesuai dengan definisi aktiva 
lancar untuk mengetahui angkanya. Anda bisa menjumlahkan akun-akun 
“piutang dagang”, “persediaan”, “kas”, dan akun-akun lainnya yang termasuk 
dalam kategori uang tunai. 
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b. Hitunglah besarnya utang lancar 
Utang lancar adalah kewajiban yang akan jatuh tempo dalam waktu satu 
tahun. Akun yang termasuk dalam utang lancar antara lain utang dagang, 
utang yang masih harus dibayar, dan wesel bayar. 
 
Laporan neraca seharusnya menyajikan jumlah utang lancar. Jika tidak ada, 
Anda bisa menjumlahkan akun-akun utang lancar yang ada dalam laporan 
neraca, misalnya “utang dagang”, “utang pajak”, dan “utang jangka pendek” 
 
 
c. Hitunglah besarnya modal kerja 
Perhitungan ini dilakukan dengan pengurangan biasa. Kurangilah aktiva lancar 
dengan utang lancar. 
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Contohnya, sebuah perusahaan mempunyai aktiva lancar Rp50.000.000 dan 
utang lancar Rp24.000.000. Sesuai rumus tadi, perusahaan ini mempunyai 
modal kerja Rp26.000.000 yang bisa digunakan untuk melunasi utang lancar 
dan masih ada dana lebih dari aktiva lancar untuk membayar kebutuhan lain. 
Kelebihan dana ini bisa digunakan untuk membiayai kegiatan operasional, 
membayar utang jangka panjang, atau dibagikan kepada pemegang saham. 
 
Jika utang lancar lebih besar ketimbang aktiva lancar, ini berarti terjadi defisit 
modal kerja.[8] Defisit modal kerja bisa menjadi petunjuk bahwa perusahaan 
ini insolven dan bisa diatasi dengan menambah utang jangka panjang. Kondisi 
ini menandakan adanya masalah dalam perusahaan dan bukan pilihan yang 
tepat untuk melakukan investasi. 
 
Contohnya, sebuah perusahaan memiliki aktiva lancar Rp100.000.000 dan 
utang lancar Rp120.000.000 sehingga terjadi defisit modal kerja sebesar 
Rp20.000.000. Dengan kata lain, perusahaan ini tidak akan mampu melunasi 
utang jangka pendek dan harus menjual aktiva tetap sebesar Rp20.000.000 
atau mencari sumber dana yang lain. 
 
3. Pengambilan Sampel Acak Sederhana dan Sampel Stratifikasi 
Sebelum pengumpulan data seorang peneliti harus menentukan dahulu apakah 
data dalam bentuk populasi, yaitu keseluruhan dari karakteristik atau unit 
pengukuran yang menjadi objek penelitian atau data dalam bentuk sampel 
yaitu bagian dari populasi yang akan dijadikan objek penelitian yang bersifat 
representatif (mewakili populasi) 
 
Langkah-langkah pengambilan sampel acak sederhana sebagai berikut. 
a. Menyusun kerangka sampel (sampling frame) yaitu daftar yang berisikan 
setiap unsur populasi yang bisa diambil sebagai sampel. 
b. Menetapkan jumlah sampel yang akan diambil 
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c. Menentukan alat pemilihan sampel yaitu menggunakan undian atau tabel 
bilangan acak 
d. Memilih sampel sesuai dengan jumlah sampel yang dikehendaki 
 
Langkah-langkah Pengambilan Sampel Stratifikasi 
a. Menyusun kerangka sampel. 
b. Membagi daftar populasi tersebut berdasarkan strata yang dikehendaki. 
c. Menentukan jumlah sampel dalam setiap strata. 
d. Memilih sampel dari setiap strata secara acak. 
 
4. Pengukuran Variabel 
Langkah-langkah pengukuran variabel penelitian 
Berikut proses dari pengukuran variabel penelitian. 
1) Tentukan kejadian atau objek empirik 
2) Kembangkan konsep yang menjadi perhatian 
3) Rumuskan definisi konstitutif & operasional 
4) Kembangkan skala pengukuran 
5) Evaluasi skala berdasarkan validitas dan reliabilitas 
6) Gunakan skala 
 
5. Menganalisis Data Hasil Survei 
Langkah-langkah dalam menganalisis data hasil survey 
1) Lihat pertanyaan apa yang Anda fokuskan dalam survei Anda 
2) Membuat tabel dan menyaring hasil survei 
3) Mengolah angka-angka yang ada 
4) Mengambil kesimpulan 
 
C. Sikap Kerja Yang Diperlukan Dalam Menyiapkan Penentuan Jenis Produk 
1. Harus cermat dalam melakukan survey pasar 
Lakukan survey pasar dengan cermat khususnya survey pada produk-produk 
yang sudah ada dipasaran. Amati trend yang sedang banyak dicari masyarakat. 
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Hasil survey yang saudara lakukan nantinya bisa dijadikan sebagai bahan 
pertimbangan, sebelum akhirnya menentukan jenis produk yang akan dilempar 
kepasaran. 
2. Harus teliti dalam menghitung modal kerja 
Dalam menghitung modal kerja sikap teliti harus diterapkan, hal ini 
dikarenakan ketepatan hitungan modal kerja akan berpengaruh dalam 
pengambilan keputusan pihak ekstern dalam melakukan investasi. Sebagai 
contoh Jika utang lancar lebih besar ketimbang aktiva lancar, ini berarti terjadi 
defisit modal kerja. Defisit modal kerja bisa menjadi petunjuk bahwa 
perusahaan ini insolven dan bisa diatasi dengan menambah utang jangka 
panjang. Kondisi ini menandakan adanya masalah dalam perusahaan dan 
bukan pilihan yang tepat untuk melakukan investasi. 
3. Harus hati-hati dalam memilih populasi untuk pengambilan sampel 
stratifikasi 
Harus memenuhi syarat sebagai berikut : 
a. Jumlah anggota populasi tidak terlalu besar 
b. Seluruh anggota populasi telah terdaftar atau harus ada daftar populasi 
(sampling frame) 
c. Kondisi populasi relatif seragam (homogen) 
4. Harus cermat dalam menyiapkan data hasil survey 
Untuk memperoleh gambaran mengenai apa saja yang harus saudara siapkan 
mengenai data hasil survey, cermati hal-hal berikut ini: 
a. Bagian Pendahuluan 
Dalam bagian pendahuluan setidaknya ada tiga bagian, yaitu: 
1) Latar belakang 
Bagian ini memaarkan pentingnya dan sisi positif dari kegiatan itu. 
Bilamana perlu, ungkapkan pula akibat-akibat yang mungkin terjadi 
jika kegiatan tersebut tidak dilakukan. 
2) Tujuan 
Bagian ini menjelaskan tujuan atau sasarran yang ingin dicapai 
setelah melakukan kegiatan pengamatan. 
Modul Diklat Berbasis Kompetensi 




Judul Modul: Menentukan Jenis Produk yang Akan Diusahakan 
Buku Informasi - Versi 2018 
Halaman : Halaman: 32 dari 94 
 
 
3) Sistematika/Ruang Lingkup 
Sistematika laporan mengungkapkan bagian-bagian yang dituangkan 
ke dalam laporan 
b. Hasil Pengamatan. 
Pada bagian ini, kita hendaknya mampu mendeskripsikan semua objek 
yang menjadi tujuan pengamatan. Deskripsikan sampai pada hal-hal yang 
detail sehingga hasil pendeskripsian tersebut memberikan kejelasan kepada 
pembaca tentang objek pengamatan. Salah satu teknik yang dapat kita 
gunakan ialah teknik pengembangan berdasarkan urutan tempat, ruang, 
atau waktu. 
c. Penutup 
Di dalam bagian penutup biasanya terdapat dua sub bagian yaitu: 
1) Kesimpulan 
Bagian ini memaparkan pertanyaan-pertanyaan penting yang berupa 
simpulan atas fakta-fakta yang berhubungan dengan objek 
pengamatan. 
2) Saran 
Saran yang dimaksud dalam laporan pengamatan adalah masukan-
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MENENTUKAN JENIS PRODUK 
 
A. Pengetahuan Yang Diperlukan Dalam Menentukan Jenis Produk 
1. Konsep dan Level Produk 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai 
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk 
ditawarkan tersebut meliputi barang fisik (seperti sepeda motor, komputer, TV, 
buku teks), jasa (restoran, penginapan, transportasi), orang atau pribadi 
(Madona, Tom Hanks, Michael Jordan), tempat (Pantai Kuta, Danau Toba), 
organisasi (Ikatan Akuntan Indonesia, Pramuka, PBB), dan ide (Keluarga 
Berencana). Jadi, produk bisa berupa manfaat tangible maupun intangible yang 
dapat memuaskan pelanggan. Pengertian produk diatas dapat diperjelas pada 
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Secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 
sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi 
melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan 
kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu, produk 
dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh 
produsen melalui hasil produksinya. Secara lebih rinci, konsep produk total 


















Gambar 3.2 Konsep Produk Total 
 
Dalam merencanakan penawaran atau produk pemasar perlu memahami lima 
tingkatan produk yaitu : 
a. Produk utama/inti (Core Benefit), yaitu manfaat yang sebenarnya 
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b. Produk generik, yaitu produk dasar yang mampu memenuhi fungsi produk 
yang paling dasar (rancangan produk minimal agar dapat berfungsi). 
c. Produk harapan (expected product), yaitu produk formal yang ditawarkan 
dengan ebrbagai atribut dan kondisinya secara normal (layak) diharapkan 
da disepakati untuk dibeli. 
d. Produk pelengkap (augment product), yakni berbagai atribut produk yang 
dilengkapi atau ditambahi berbagai manfaat dan layanan, sehingga dapat 
memberikan tambahan kepuasan dan bisa dibedakan dengan produk 
pesaing. 
e. Produk potensial, yaitu segala macam tambahan dan perubahan yang 












Gambar 3.3 Tingkat Tingkatan (Level) Produk 
 
2. Atribut Produk 
Atribut produk adalah unsur-unsur produk yang dipandang penting oleh 
konsumen dan dijadikan dasar pengambilan keputusan pembelian. Atribut 














LEVEL PRODUK KEBUTUHAN KONSUMEN 
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Merek merupakan nama, istilah, tanda, simbol/lambang, desain, warna, gerak, 
atau kombinasi atribut-atribut produk lainnya yang diharapkan dapat 
memberikan identitas dan diferensiasi terhadap produk pesaing. Pada dasarnya 
suatu merek juga merupakan janji penjual untuk secara konsisten 
menyampaikan serangkaian ciri-ciri, manfaat dan jasa tertentu kepada para 
pembeli. Merek yang baik juga menyampaikan jaminan tambahan berupa 
jaminan kualitas. Merek sendiri digunakan untuk beberapa tujuan yaitu : 
1) Sebagai identitas, yang bermanfaat dalam diferensiasi atau membedakan 
produk suatu perusahaan dengan produk pesaingnya. Ini akan 
memudahkan konsumen untuk mengenalinya saat berbelanja dan saat 
melakukan pembelian ulang 
2) Alat promosi, yaitu sebagai daya tarik produk 
3) Untuk membina citra, yaitu dengan memberikan keyakinan, jaminan 
kualitas, serta prestise tertentu kepada konsumen 
4) Untuk mengendalikan pasar 
 
Ada enam makna yang bisa disampaikan melalui suatu merek (Kotler, et al., 
1996), yaitu : 
1) Atribut 
Sebuah merek menyampaikan atribut-atribut tertentu. Misalnya Mercedes 
mengisyaratkan mahal, tahan lama, berkualitas, nilai jual kembali yang 
tinggi, cepat dan sebagainya. 
2) Manfaat 
Merek bukanlah sekedar sekumpulan atribut, karena yang dibeli konsumen 
adalah manfaat, bukannya atribut. Atribut harus diterjemahkan ke dalam 
manfaat-manfaat fungsional dan/atau emosional. Misalnya atribut mahal 
dapat diterjemahkan ke dalam manfaat emosional seperti “Mobil ini dapat 
meningkatkan gengsiku”. Atribut tahan lama dapat dicerminkan dalam 
manfaat fungsional seperti “Sata tidak perlu memberi mobil baru setiap 
beberapa tahun”. 
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3) Nilai-nilai  
Merek juga menyatakan nilai-nilai produsennya. Contohnya Mercedes 
berarti kinerja tinggi, keamanan, prestise, dan sebagainya. 
4) Budaya 
Merek juga mungkin mencerminkan budaya tertentu. Mercedes 
mencerminkan budaya Jerman, yaitu terorganisasi rapi, efisien, dan 
berkualitas tinggi. 
5) Kepribadian  
Merek juga dapat memproyeksikan kepribadian tertentu. Apabila merek itu 
menyangkut orang, binatang, atau suatu obyek, apa yang akan 
terbayangkan? Mercedes memberi kesan pimpinan yang baik (orang), singa 
yang berkuasa (binatang), atau istana yang megah (obyek) 
6) Pemakai 
Merek memberi kesan mengenai jenis konsumen yang membeli atau 
menggunakan produknya. Misalnya kita akan heran bila meihat seorang 
sekretaris berusia 19 tahun mengendarai Mercedes. Kita cenderung 
menganggap yang wajar pengemudinya adalah seorang eksekutif puncak 
berusia separuh baya. 
 
Merek memegang peranan penting dalam pemasaran. Ada perbedaan yang 
cukup besar antara produk dan merek (Aaker,1996). Produk hanyalah sesuatu 
yang dihasilkan pabrik. Sedangkan merek merupakan sesuatu yang dibeli 
konsumen. Bila produk bisa dengan mudah ditiru pesaing, maka merek selalu 
memiliki keunikan yang relatif sukar dijiplak. Merek berkaitan erat dengan 
persepsi, sehingga sesungguhnya persaingan yang terjadi antar perusahaan 
adalah pertarungan persepsi dan bukan sekedar pertarungan produk. 
 
Agar suatu merek dapat mencerminkan makna-makna yang ingin disampaikan, 
maka ada beberapa persyaratan yang harus diperhatikan, yaitu: 
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1) Merek harus khas atau unik 
2) Merek harus menggambarkan sesuatu mengenai manfaat produk dan 
pemakaiannya  
3) Merek harus menggambarkan kualitas produk 
4) Merek harus mudah diucapkan, dikenali, dan diingat 
5) Merek tidak boleh mengandung arti yang buruk di negara dan dalam 
bahasa lain 
6) Merek harus dapat menyesuaikan diri (adaptable) dengan produk-produk 
baru yang mungkin ditambahkan ke dalam lini produk 
 
b. Kemasan 
Pengemasan (packaging) merupakan proses yang berkaitan dengan 
perancangan dan pembuatan wadah (container)atau pembungkus (wrapper) 
untuk suatu produk. Tujuan penggunaan kemasan antara lain meliputi: 
1) Sebagai pelindung isi (protection), misalnya dari kerusakan, kehilangan, 
berkurang-nya kadar/isi, dan sebagainya. 
2) Untuk memberikan kemudahan dalam penggunaan (operating), misalnya 
supaya tidak tumpah, sebagai alat pemegang, mudah menyemprotkannya 
(seperti obat nyamuk, parfum), dan lain-lain. 
3) Bermanfaat dalam pemakaian ulang (reusable), misalnya untuk diisi 
kembali (refill) atau untuk wadah lain. 
4) Memberikan daya tarik (promotion), yaitu aspek artistik, warna, bentuk, 
maupun desainnya. 
5) Sebagai identitas (image) produk, misalnya berkesan kokoh/awet, lembut, 
atau mewah. 
6) Distribusi (shipping), misalnya mudah disusun, dihitung, dan ditangani. 
7) lnformasi (labelling), yaitu menyangkut isi, pemakaian, dan kualitas. 
8) Sebagai cermin inovasi produk, berkaitan dengan kemajuan teknologi dan 
daur ulang. 
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Pemberian kemasan pada suatu produk bisa memberikan tiga manfaat utama, 
yaitu manfaat komunikasi, manfaat fungsional, dan manfaat perseptual 
(Berkowitz et aI.,1992). 
 
1) Manfaat Komunikasi 
Manfaat utama kemasan adalan sebagai media pengungkapan informasi 
produk kepada konsumen. lnformasi tersebut meliputi cara menggunakan 
produk, komposisi produk, dan informasi khusus (efek sampingan, frekuensi 
pemakaian yang optimal, dan sebagainya). Informasi lainnya berupa segel atau 
simbol bahwa produk tersebut halal dan telah lulus pengujian/disyahkan oleh 
instansi pemerintah yang berwenang. 
2) Manfaat Fungsional 
Kemasan seringkali pula memastikan peranan fungsional yang penting, seperti 
memberikan kemudahan, perlindungan, dan penyimpanan.  
3) Manfaat Perseptual 
Kemasan juga bermanfaat dalam menanamkan persepsi tertentu dalam benak 
konsumen. Air mineral seperti Aqua diberi kemasan yang berwarna biru muda 
untuk memberikan persepsi bahwa produknya segar dan sehat. 
 
c. Pemberian Label (Labeling) 
Labeling berkaitan erat dengan pengemasan. Label merupakan bagian dari 
suatu produk yang menyampaikan informasi mengenai produk dan penjual. 
Sebuah label bisa merupakan bagian dari kemasan, atau bisa pula merupakan 
etiket (tanda pengenal) yang dicantelkan pada produk. Dengan demikian, ada 
hubungan erat antara labeling, packaging, dan branding. Secara garis besar 
terdapat tiga maca label (Stanton, et al.,1994), yaitu: 
1) Brand label, yaitu nama merek yang diberikan pada produk atau 
dicantumkan pada kemasan. 
2) Descriptive label, yaitu label yang memberikan informasi obyektif rnenqenai 
penggunaan, konstruksi/pembuatan, perawatan/perhatian dan kinerja 
Modul Diklat Berbasis Kompetensi 




Judul Modul: Menentukan Jenis Produk yang Akan Diusahakan 
Buku Informasi - Versi 2018 
Halaman : Halaman: 40 dari 94 
 
 
produk,  serta karakteristik-karakteristik lainnya yang berhubungan dengan 
produk. 
3) Grade label, yaitu label yang mengidentifikasi penilaian kualitas produk 
(product's judged quality) dengan suatu huruf, angka, atau kata. Di 
Amerika, misalnya, buah persik dalam kaleng diberi label kualitas A, B, dan 
C,  sedangkan jagung dan gandum diberi label 1 dan 2. 
 
d. Layanan Pelengkap (Suplementary Services) 
Dewasa ini produk apapun tidak terlepas dari unsur jasa atau layanan, baik itu 
jasa sebagai produk inti (jasa murni) maupun jasa sebagai pelengkap. Produk 
inti umum-nya sangat bervariasi antara tipe bisnis yang satu dengan tipe yang 
lain, tetapi layanan pelengkapnya memiliki kesamaan. Layanan pelengkap 
dalam diklasifikasikan menjadi delapan kelompok (Lovelock,  1994), yaitu: 
1) Informasi, misalnya jalan/arah menuju tempat produsen, jadwal atau 
skedul penyampaian produk/jasa, harga, instruksi mengenai cara 
menggunakan produk inti atau layanan pelengkap, peringatan (warnings), 
kondisi penjualan/layanan, pemberitahuan adanya perubahan, 
dokumentasi, konfirmasi reservasi, rekapitulasi rekening, tanda terima dan 
tiket. 
2) Konsultasi, seperti pemberian saran, auditing, konseling pribadi, dan 
konsultasi manajemen/teknis. 
3) Order taking, meliputi aplikasi (keanggotaan di klub atau program tertentu, 
jasa langganan, jasa berbasis kualifikasi (misalnya perguruan tinggi),order 
entry, dan reservasi (tempat duduk, meja, ruang, professional 
appointments, admisi untuk fasilitas yang terbatas (contohnya pameran). 
4) Hospitality, diantaranya sambutan, food and beverages, toilet dan kamar 
kecil, perlengkapankamar mandi, fasilitas menunggu (majalah, hiburah, 
koran, ruang tunggu), transportasi, dan sekuriti  
5) Caretaking, terdiri dari perhatian dan perlindungan atas barang milik 
pelanggan yang mereka bawa (parkir kendaraan roda dua dan roda empat, 
penanganan bagasi, titipan tas, dan lain-lain), serta perhatian dan 
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perlindungan atas barang yang dibeli pelanggan (pengemasan, 
transportasi, pengantaran, instalasi, pembersihan, inspeksi dan diagnosis, 
pemeliharaan preventif, reparasi dan inovasi, upgrades). 
6) Exceptions, meliputi permintaan khusus sebelumnya penyampaian 
produk,menangani komplain/pujian/saran, pemecahan masalah (jaminan 
dan garansi atas kegagalan pemakaian produk, kesulitan yang muncul dari 
pemakaian produk, kesulitan yang disebabkan kegagalan produk, termasuk 
masalah dengan staf atau pelanggan lainnya), dan restitusi (pengembalian 
uang, kompensasi, dan sebagai-nya). 
7) Billing, meliputi laporan rekening periodik, faktur untuk transasksi 
individual, laporan verbal mengenai jumlah rekening, mesin yang 
memperlihatkan jumlah rekening, dan self billing. 
8) Pembayaran, berupa swalayan oleh pelanggan, pelanggan berinteraksi 
dengan personil perusahaan yang menerima pembayaran, pengurangan 
otomatis atas rekening nasabah, serta kontrol dan verifikasi. 
 
e. Jaminan (Garansi) 
Jaminan adalah janji yang merupakan kewajiban produsen atas produknya 
kepada konsumen, dimana para konsumen akan diberi ganti rugi bila produk 
ternyata tidak bisa berfungsi sebagaimana yang diharapkan atau dijanjikan. 
Jaminan bisa meliputi kualitas produk, reparasi, ganti rugi (uang kembali atau 
produk ditukar), dan sebagainya. Jaminan sendiri ada uang bersifat tertulis dan 
ada pula yang tidak tertulis. Dewasa ini jaminan seringkali dipakai sevagai 
aspek promosi, terutama pada produk-produk yang tahan lama. 
 
3. Strategi Produk 
Secara garis besar strategi produk dapat dikelompokkan menjadi 8 jenis atau 
kategori, yaitu: 
a. Strategi positioning produk, 
b. Strategi repositioning produk, 
c. Strategi overlap produk, 
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d. Strategi lingkup produk, 
e. Strategi desain produk, 
f. Strategi eliminasi produk, 
g. Strategi produk baru, 
h. Strategi diversifikasi. 
 
a. Strategi Positioning Produk 
Istilah penentuan posisi (positioning) dipopulerkan pertama kali oleh AI Ries 
dan Jack Trout pada tahun 1972. Mereka berdua merupakan penulis buku yang 
berjudul Positioning: The Battle for Your Mind. Strategi positioning merupakan 
strategi yang berusaha menciptakan diferensiasi yang unik dalam benak 
pelanggan sasaran, sehingga terbentuk citra (image) merek atau produk yang 
lebih unggul dibandingkan merek produk pesaing. Paling tidak ada tujuh 
pendekatan yang dapat digunakan untuk melakukan positioning, yaitu: 
1) Positioning berdasarkan atribut, ciri-ciri atau manfaat bagi pelanggan 
(attribute positioning), yaitu dengan jalan mengasosiasikan suatu produk 
dengan atribut tertentu, karakteristik khusus, atau dengan manfaat bagi 
pelanggan. Sebagai contoh, kamera Nikon Zoom 300 QD digembar-
gemborkan sebagai kamera auto focus zoom 35 mm yang paling kecil di 
dunia. Ukuran yang kecil (smallness) merupakan karakteristik produk yang 
secara tidak langsung menyiratkan manfaat, misalnya kenyamanan tanpa 
harus membawa banyak lensa kamera. Contoh lain adalah pasta gigi Total 
(buatan Colgate-Palmolive) yang diposisikan sebagai pasta gigi all-in-one, 
yaitu berfungsi untuk mengatasi kerusakan gusi, lubang gigi, plaque, dan 
karang gigi. Pemilihan atribut yang akan dijadikan basis positioning harus 
dilandaskan pada 6 kriteria berikut: 
 Derajat kepentingan (importance), artinya atribut tersebut sangat 
bernilai di mata sebagian besar pelanggan, 
 Keunikan (distinctiveness), artinya atribut tersebut tidak ditawarkan 
perusahaan lain. Bisa pula atribut itu dikemas secara lebih jelas oleh 
perusahaan dibandingkan pesaingnya 
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 Superioritas, artinya atribut tersebut lebih unggul daripada cara-cara lain 
untuk mendapatkan manfaat yang sama 
 Dapat dikomunikasikan (communicability), artinya atribut tersebut dapat 
dikomunikasikan secara sederhana dan jelas, sehingga pelanggan dapat 
memahaminya, 
 Preemptive, artinya atribut tersebut tidak mudah ditiru oleh para 
pesaing, 
 Terjangkau (affordability), artinya pelanggan sasaran akan mampu dan 
bersedia membayar perbedaan/keunikan atribut tersebut. Setiap 
tambahan biaya atas karakteristik khusus dipandang sepadan nilai 
tambahnya. 
 Kemampulabaan (profitability), artinya perusahaan bisa memperoleh 
tambahan laba dengan menonjolkan perbedaan tersebut. 
 
2) Positioning berdasarkan harga dan kualitas (price and quality positioning), 
yaitu positioning yang berusaha menciptakan kesan/citra berkualitas tinggi 
lewat harga tinggi atau sebaliknya menekankan harga murah sebagai 
indikator nilai, Contohnya komputer buatan Taiwan bermerek Acer 
diposisikan sebagai produk inovatif berharga murah. 
3) Positioning yang dilandasi aspek penggunaan atau aplikasi (use/application 
posi- tioning). Misalnya Yogurt diposisikan sebagai minuman yang 
menyehatkan. Jasa telepon AT&T pernah meluncurkan iklan yang 
menekankan komuriikasi dengan orang-orang yang dicintai melalui 
kampanye "Reach out and touch someone". 
4) Positioning berdasarkan pemakai produk (user positioning), yaitu 
mengaitkan produk dengan kepribadian atau tipe pemakai. Misalnya seri 
Walkman Sony memiliki berbagai macam model yang ditujukan kepada 
bermacam-macam pemakai yang berbeda, mulai dari yang amatir hingga 
profesional. 
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5) Positioning berdasarkan kelas produk tertentu (product class positioning), 
misalnya permen Kopiko yang diposisikan sebagai kopi dalam bentuk 
permen, bukan permen rasa kopi. 
6) Positioning berkenaan dengan pesaing (competitor positioning), yaitu 
dikaitkan dengan posisi persaingan terhadap pesaing utama. Contohnya 
kampanye periklanan  perusahaan penyewaan mobil Avis yang menyatakan 
bahwa "We're number two, so we try harder". Selain itu, Pepsi 
menggunakan iklan komparatif untuk menyaingi Coke. 
7) Positioning berdasarkan manfaat (benefit positioning), misalnya kamera 
Nikon's Lite-Touch memungkinkan pengambilan gambar standar dan 
panoramis dalam rol film yang sama, sehingga memberikan manfaat 
kenyamanan dan kemampuan yang beraneka ragam. 
 
Kunci utama keberhasilan positioning terletak pada persepsi yang diciptakan. 
Selain ditentukan oleh persepsi pelanggannya sendiri, posisi atau citra sebuah 
perusahaan dipengaruhi pula oleh para pesaing dan pelanggan mereka. Jaring-
jaring persepsi di antara perusahaan, pesaing, dan pelanggan ditunjukkan 
dalam Gambar 3.4. Implikasi dari jaring-jaring tersebut adalah bahwa setiap 
perusahaan wajib menggunakan berbagai perspektif tersebut dalam 
merumuskan dan memantau posisinya di pasar 
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Gambar 3.4 Jaring-jaring Persepsi 
 
Adapun tujuan pokok strategi positioning adalah: 
1) Untuk menempatkan atau memposisikan produk di pasar sehingga produk 
tersebut terpisah atau berbeda dengan merek-merek yang bersaing. 
2) Untuk memposisikan produk sehingga dapat menyampaikan beberapa hal 
pokok kepada para pelanggan, yaitu what you stand for, what you are, dan 
how you wouldlike customers to evaluate you 
 
Dalam kasus positioning multi merek (multiple brands), tujuan pokoknya 
adalah  
1) Untuk mencapai pertumbuhan dengan jalan menawarkan bermacam-
macam produk kepada segmen-segmen pasar yang berbeda. 
2) Untuk menghindari ancaman persaingan terhadap merek tunggal. 
 
Agar strategi penempatan produk dapat dilaksanakan dengan sukses, maka 
pemanfaatan variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix) perlu 
dioptimalkan, khususnya aspek desain dan komunikasi. Syarat yang perlu 
dipenuhi dalam melaksanakan penempatan merek tunggal antara lain: 
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1) Memposisikan merek di pasar sedemikian rupa sehingga dapat bertahan 
dalam persaingan dengan pesaing yang paling kuat.  
2) Mempertahankan posisi uniknya dengan menciptakan daya tarik produk 
yang berbeda/khas. 
 
Dalam manajemen multimerek, perusahaan harus menentukan posisinya 
dengan cermat, supaya merek-merek yang ada tersebut tidak saling bersaing 
satu sama lain dan agar tidak terjadi kanibalisasi (merek yang satu mematikan 
merek yang lain). Jadi segmentasi pasar harus dilakukan dengan hati-hati dan 
didukung dengan penempatan posisi suatu produk individual yang cermat, 
yaitu melalui desain dan promosi yang unik sesuai dengan segmen pasar yang 
dituju. 
 
Hasil yang diharapkan dengan melaksanakan strategi penempatan produk 
antara lain: 
1) Pemenuhan sejauh mungkin kebutuhan segmen-segmen pasar yang 
spesifik. 
2) Meminimumkan atau membatasi kemungkinan terjadinya perubahan yang 
mendadak dalam penjualan. 
3) Penciptaan keyakinan pelanggan terhadap merek-merek yang ditawarkan. 
 
Prosedur untuk melakukan penempatan posisi yang tepat meliputi tujuh 
langkah pokok (Hiam dan Schewe, 1994), yaitu: 
1) Menentukan produk/pasar yang relevan. 
Suatu produk umumnya dimaksudkan untuk memenuhi lebih dari satu 
keinginan atau kebutuhan. Misalnya pasta gigi dapat berguna untuk merawat  
kesehatan  gusi, mencegah kerusakan gigi, mernbuat gigi tampak putih dan 
cemerlang, dan mewangikan mulut. Oleh karena itu, suatu produk dapat 
diposisikan diberbagai pasar yang berbeda. Langkah pertama dalam melakukan 
positioning adalah mendaftar semua kebutuhan dan keinginan yang mungkin 
dapat dipenuhi produk. 
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2) Mengidentifikasi pesaing, baik pesaing primer maupun pesaing sekunder. 
Pesaing primer adalah pesaing-pesaing yang bersaing untuk memenuhi 
kebutuhan inti, sedangkan pesaing sekunder adalah pesaing-pesaing tak 
langsung, yakni mereka yang tidak langsung muncul di pikiran bilamana 
seseorang sedang berpikir mengenai keinginan atau kebutuhan konsumen. 
3) Menentukan cara dan standar yang digunakan konsumen dalam 
mengevaluasi pilihan untuk memenuhi kebutuhan mereka. Biasanya seseorang 
akan mengevaluasi berbagai alternatif pemecahan masalah yang dihadapinya 
dengan cara dan berdasarkan standar-standar tertentu. Dalam hal ini 
perusahaan perlu melakukan riset pemasaran agar dapat memahami cara dan 
standar yang digunakan konsumen dalam evaluasi keputusan pembelian. 
4) Mengetahui bagaimana persepsi konsumen terhadap posisi pesaing 
(dengan membuat perceptual map). Pemasar perlu mengidentifikasi posisi 
yang ditempati pesaing dengan menggunakan perceptual map yang didasarkan 
pada atribut produk, situasi pemakai, atau kelompok pemakai. 
5) Mengidentifikasi senjang atau gap pada posisi yang ditempati. 
Melalui analisis terhadap posisi berbagai produk yang saling bersaing, maka 
dapat ditentukan daerah-daerah atau aspek-aspek yang belum tergarap 
maupun yang telaf digarap  banyak pesaing. 
6) Merencanakan dan melaksanakan strategi positioning. 
Setelah pasar sasaran ditentukan dan posisi yang dikehendaki ditetapkan, 
maka pemasar harus merancang program pemasaran yang dapat memastikan 
bahwa semua informasi mengenai produk atau merek yang disampaikan 
kepada pasar akan menciptakan persepsi yang diinginkan dalam benak 
konsumen. Jantung dari strategi positioning ini adalah kampanye promosi. 
7) Memantau posisi 
Posisi aktual suatu produk atau merek perlu dipantau setiap saat guna 
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b. Strategi Repositioning Produk 
Strategi ini dibutuhkan bilamana terjadi salah satu dari empat kemungkinan 
sebagai berikut: 
1) Ada pesaing yang masuk dan produknya diposisikan berdampingan 
dengan merek perusahaan, sehingga membawa dampak buruk terhadap 
pangsa pasar perusahaan. 
2) Preferensi konsumen telah berubah. 
3) Ditemukan kelompok preferensi pelanggan baru, yang diikuti dengan 
peluang yang menjanjikan. 
4) Terjadi kesalahan dalam positioning sebelumnya 
 
Strategi ini dilaksanakan dengan jalan meninjau kembali posisi produk dan 
bauran pemasaran saat ini, serta berusaha mencari posisi baru yang lebih tepat 
bagi produk tersebut. Tujuan strategi ini adalah untuk meningkatkan 
kelangsungan hidup produk dan untuk mengoreksi kesalahan penentuan posisi 
sebelumnya. 
 
Persyaratan yang perlu dipenuhi dalam melaksanakan strategi ini meliputi: 
1) Apabila strategi ini diarahkan pada para pelanggan saat ini, maka 
repositioning dilakukan melalui promosi mengenai penggunaan produk 
secara  lebih bervariasi. 
2) Apabila unit bisnis ingin menjangkau para pemakai baru, strategi ini 
mensyaratkan bahwa produk tersebut ditawarkan dengan corak yang 
berbeda kepada orang yang belum menyukainya. Untuk melaksanakan 
hal tersebut perlu diperhatikan bahwa dalam proses memikat para 
pelanggan baru, pelanggan saat ini jangan sampai dikucilkan atau 
diabaikan. 
3) Apabila strategi ini ditujukan untuk menyajikan manfaat (penggunaan) 
baru dari produk, maka diperlukan usaha untuk mencari manfaat laten 
dari produk (bila ada) 
Modul Diklat Berbasis Kompetensi 




Judul Modul: Menentukan Jenis Produk yang Akan Diusahakan 
Buku Informasi - Versi 2018 
Halaman : Halaman: 49 dari 94 
 
 
Meskipun tidak semua produk memiliki manfaat laten, ada produk-produk 
tertentu yang mungkin digunakan untuk tujuan yang bukan dimaksudkan 
sebenarnya 
 
Hasil yang ingin dicapai dari strategi ini antara lain adalah: 
1) Peningkatan pertumbuhan penjualan dan produktivitas (dari para 
pelanggan saat ini). 
2) Perluasan pasar secara keseluruhan (dari para pemakai baru). Jadi 
perusahaan mengharapkanagar dapat menempatkan produk pad a jalur 
pertumbuhan dan profitabilitas yang meningkat. 
3) Peningkatan penjualan, pangsa pasar, dan profitabilitas (melalui 
pemanfaatan baru dari produk yang sudah ada). 
 
c. Strategi Overlap Produk 
Strategi ini adalah strategi pernasaran yang menciptakan persaingan terhadap 
merek tertentu milik perusahaan sendiri. Persaingan ini dibentuk melalui tiga 
cara, yaitu: 
 Pengenalan produk yang bersaing dengan produk yang sudah ada. 
 Penggunaan label pribadi (private labeling), yaitu menghasilkan suatu 
produk yang menggunakannama merek perusahaan lain. Umumnya hal ini 
banyak  dijumpai di supermarket-supermarket. 
 Menjual komponen-komponen yang dipergunakan dalam produk 
perusahaan sendiri kepada para pesaing. Faktor yang mendasarinya adalah 
keinginan untuk berproduksi pada tingkat kapasitas penuh dan keinginan 
untuk mempromosikan permintaan primer. 
 
Tujuan penerapan strategi ini adalah: 
1) Untuk menarik lebih banyak pelanggan pada produk sehingga 
meningkatkan pasar keseluruhan. 
2) Agar dapat bekerja pada kapasitas penuh. 
Modul Diklat Berbasis Kompetensi 




Judul Modul: Menentukan Jenis Produk yang Akan Diusahakan 
Buku Informasi - Versi 2018 
Halaman : Halaman: 50 dari 94 
 
 
3) Untuk menjual kepada para pesaing, sehingga dapat merealisasikan skala 
ekonomis dan pengurangan biaya. 
 
Aplikasi strategi ini harus dilakukan dengan hati-hati dan penuh perhitungan. 
Untuk itu perlu diperhatikan beberapa persyaratan pokok berikut: 
1) Masing-masing produk yang bersaing harus memiliki organisasi 
pemasarannya sendiri untuk bersaing di pasar. 
2) Merek pribadi (private brand) jangan sampai malah menjadi pengurang 
laba. 
3) Tiap-tiap merek harus mencari ceruk khusus (special niche) dalam pasar. 
Jika hal ini tidak terjadi, maka para pelanggan akan kebingungan dan 
membawa dampak berupa penurunan penjualan perusahaan. 
4) Dalam jangka panjang salah satu merek tersebut mungkin ditarik dan 
memberikan posisinya kepada merek yang lain. 
 
Ada dua hasil yang diharapkan dapat tercapai melalui strategi ini, yaitu 
meningkat-nya pangsa pasar dan pertumbuhan. 
 
d. Strategi Lingkup Produk 
Strategi ini berkaitan dengan perspektif terhadap bauran produk suatu 
perusahaan, misalnya jumlah lini produk dan banyaknya item dalam setiap lini 
yang ditawarkan. Strategi ini ditentukan dengan memperhitungkan misi 
keseluruhan dari unit bisnis. Perusahaan dapat menerapkan strategi produk  
tunggal, strategi multi produk, atau strategi system-or-products. Masing-
masing strategi ini memiliki tujuan tersendiri, yaitu: 
1) Strategi Produk Tunggal: 
Untuk meningkatkan skala ekonomis, efisiensi, dan daya saing dengan jalan 
melakukan spesialisasi dalam satu lini produk saja. 
2) Strategi Multiproduk: 
Untuk mengantisipasi risiko keusangan potensial suatu produk tunggal dengan 
menambah beberapa produk lain. 
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3) Strategi System-or-Products: 
Untuk meningkatkan ketergantungan pelanggan terhadap produk perusahaan 
sehingga mencegah pesaing masuk ke pasar. Strategi ini dapat diwujudkan 
dengan menciptakan produk komplementer dan pelayanan purna jual. Dengan 
demikian ada ikatan hubungan antara perusahaan dan pelanggannya. 
 
Ada beberapa persyaratan dalam melaksanakan strategi ini, yaitu 
1) Strategi Produk Tunggal: 
Perusahaan harus memperbaharui produk dan bahkan menjadi pemimpin 
teknologi (technology leader) untuk menghindari keusangan (ketinggalan 
jaman). 
2) Strategi Multiproduk: 
Produk harus saling melengkapi dalam suatu portofolio produk. 
3) Strategi system-of-products: 
Perusahaan harus memiliki pemahaman yang baik terhadap kebutuhan 
pelangga dan penggunaan produk. 
 
Melalui ketiga strategi diatas, diharapkan dapat tercapai peningkatan 
pertumbuhan pangsa pasar dan laba. Khusus melalui strategi system-of-
products, perusahaan bisa memperoleh pengendalian monopolistik terhadap 
pasar dan memperluas konsep peluang produk/pasarnya. 
 
e. Strategi Desain Produk 
Strategi ini berkaitan dengan tingkat standardisasi produk. Perusahaan memiliki 
tiga pilihan strategi, yaitu produk standar, customized product (produk 
disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan tertentu), dan produk 
standar dengan modifikasi. Tujuan dari setiap strategi tersebut adalah: 
1) Produk Standar: 
Untuk meningkatkan skala ekonomis perusahaan melalui produksi  massa. 
2) Customized Product: 
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Untuk bersaing dengan produsen produksi massa (produk standar) melalui 
fleksibilitas desain produk 
3) Produk Standar dengan Modifikasi : 
Untuk mengkombinasikan manfaat  dari 2 strategi di atas. 
 
Agar dapat menjalankan ketiga strategi ini dengan baik, diperlukan analisis 
secara mendalam terhadap perspektif produk dan pasar, serta perubahan 
lingkungan, khususnya perubahan teknologi. Hasil yang diharapkan dari 
strategi-strategi ini adalah peningkatan dalam pertumbuhan, pangsa pasar, dan 
laba. Strategi produk standar dengan modifikasi juga memungkinkan 
perusahaan untuk melakukan hubungan yang erat dengan pasar dan 
memperoleh pengalaman dalam pengembangan standar produk yang baru. 
 
f. Strategi Eliminasi Produk 
Pada hakikatnya produk yang tidak sukses atau tidak sesuai dengan portofolio 
produk perusahaan perlu dihapuskan, karena bisa merugikan perusahaan 
yang bersangkutan sangkutan, baik dalam jangka pendek maupun jangka 
panjang. Umumnya produk yang masuk dalam kategori terse but memiliki ciri-
ciri sebagai berikut: 
1) Profitabilitasnya rendah. 
2) Volume penjualan atau pangsa pasarnya bersifat stagnan atau bahkan 
menurun, sehingga terlalu mahal untuk membangun kembali produk 
tersebut. 
3) Risiko keusangan teknologi cukup besar. 
4) Produk mulai masuk ke dalam tahap kedewasaan atau penurunan pada 
Product Life Cycle (PLC). 
5) Produk tersebut kurang sesuai dengan kekuatan atau misi unit bisnis. 
 
Strategi eliminasi produk dilaksanakan dengan jalan mengurangi komposisi 
portofolio produk yang dihasilkan unit bisnis perusahaan, baik dengan cara 
Modul Diklat Berbasis Kompetensi 




Judul Modul: Menentukan Jenis Produk yang Akan Diusahakan 
Buku Informasi - Versi 2018 
Halaman : Halaman: 53 dari 94 
 
 
memangkas jumlah produk dalam suatu rangkaian/lini atau dengan jalan 
melepaskan suatu divisi atau bisnis. Ada tiga alternatif dalam strategi ini, yaitu: 
1) Harvesting 
Harvestmg merupakan strategi 'memerah' atau menyedot segala kemungkinan 
arus kas masuk selagi produk yang bersangkutan masih ada. Umumnya 
strategi ini diterapkan pada produk-produk yang mengalami penurunan pangsa 
pasar maupun volume penjualan secara perlahan-Iahan (sedikit demi sedikit). 
Biasanya strategi ini dilaksanakan dengan jalan menaikkan harga atau dengan 
menekan biaya. 
2) Penyederhanaan Lini Produk 
Dalam strategi ini lini produk dipangkas menjadi lebih sedikit dan lebih mudah 
dikelola. Pemangkasan ini dilaksanakan dengan jalan mengurangi jumlah dan 
jenis produk atau jasa yang ditawarkan. Penyederhanaan lini cocok untuk 
diterapkan dalam kondisi di mana terjadi peningkatan biaya dan perusahaan 
mengalami kekurangan sumber daya maupun sumber penghasilan. 
3) Total-Line Divestment 
Strategi ini dilakukan dengan melepaskan produk yang tidak berkembang atau 
tidak memenuhi rencana strategis perusahaan. Hal ini merupakan kebalikan 
dari akuisisi. Biasanya perusahaan-perusahaan menghindari strategi ini karena 
pertimbangan- pertimbangan ekonomis dan psikologis. 
Tujuan strategi ini adalah untuk mengeliminiasi produk-produk yang tidak 
menguntungkan atau tidak disukai, yang disebabkan oleh: 
1) Kontribusi produk tersebut terhadap biaya tetap dan laba terlampau kecil 
2) Prospek kinerja masa datangnya suram 
3) Produk tersebut tidak cocok atau tidak sesuai dengan strategi bisnis 
keseluruhan. 
 
Tujuan utama strategi eliminasi produk ini adalah untuk membentuk bauranl 
paduan produk yang 'paling baik' dan menyeimbangkan bisnis secara 
keseluruhan. Sebenarnya tidak ada sumber daya khusus yang dibutuhkan 
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untuk mengeliminiasi suatu produk atau divisi. Meskipun demikian perlu 
dilakukan analisis mendalam untuk menentukan beberapa hal berikut: 
 
1) Penyebab masalah yang timbul saat ini, 
2) Alternatif-alternatif selain eliminasi yang dapat mengatasi masalah, 
misalnya: apakah mungkin melakukan penyempurnaan dalam bauran 
pemasaran? 
3) Akibat eliminasi tersebut terhadap produk atau unit lain yang tetap 
dipertahankan, misalnya: apakah produk yang akan dieliminiasi merupakan 
komplementer bagi produk lainnya dalam portofolio produk? Apa pengaruh 
sampingannya terhadap citra perusahaan? Biaya sosial apa saja yang 
ditimbulkan eliminasi tersebut? 
 
Hasil yang diharapkan dari strategi ini dalam jangka pendek adalah 
penqhematan biaya melalui aktivitas produksi yang lebih sedikit, berkurangnya 
persediaan, dan dalam kasus tertentu juga bisa berupa meningkatnya ROI 
(Return On Investment). Sedangkan dalam jangka panjang diharapkan 
penjualan dari produk-produk yang tetap dipertahan- kan dapat meningkat 
karena segala usaha perusahaan dikonsentrasikan pad a produk- produk 
tersebut 
 
g. Strategi Produk Baru 
Pengertian produk baru dapat meliputi produk orisinil, produk yang 
disempurnakan, produk yang dimodifikasi, dan merek baru yang dikembangkan 
melalui usaha riset dan pengembangan. Selain itu juga dapat didasarkan pada 
pandangan konsumen mengenai produk tersebut, apakah baru bagi mereka 
atau tidak. Booz, Allen, dan Hamilton (dalam Hiam dan Schewe, 1994;Kotler, et 
al., 1996; Stanton, et al., 1994) mengidentifikasi 6 kategori produk baru, 
berdasarkan kebaruannya (newness) bagi perusahaan dan bagi pasar. Keenam 
kategori tersebut adalah (Lihat pula Gambar 3.5): 
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1) Produk yang benar-benar baru (baru bagi dunia) 
Dalam hal ini, produk baru sebagai hasil dari inovasi yang menciptakan pasar 
baru. 
2) Lini produk baru 
Produk baru yang memungkinkan perusahaan untuk memasuki pasar yang 
sebelumnya telah ada untuk pertama kali. 
3) Tambahan pada lini produk yang sudah ada 
Produk baru yang melengkapi lini produk yang sudah ada (misalnya ukuran 
kemasan baru, rasa yang berbeda, dan lain-lain). 
4) Penyempurnaan sebagai revisi terhadap produk yang sudah ada 
Penyempurnaan produk merupakan pengenalan versi baru atau model produk 
yang telah disempurnakan untuk menggantikan produk lama (Jain, 1990). 
Penyempurnaan produk dapat dilakukan dengan cara: 
a) Menambah ciri-ciri atau model baru. 
b) Mengubah persyaratanlkebutuhan pemrosesan. 
c) Mengubah kandungan/unsur-unsur produk. 
5) Repositioning. 
Produk yang sudah ada dijual pada pasar atau segmen pasar yang baru. 
6) Pengurangan biaya 
Produk baru yang menghasilkan unjuk kerja yang sama pada tingkat biaya 
yang lebih rendah. 
 
Gambar 3.5 Kategori Produk Baru 
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Umumnya tujuan yang ingin dicapai dari penciptaan produk baru adalah: 
 Untuk memenuhi kebutuhan baru dan memperkuat reputasi perusahaan 
sebagai inovator, yaitu dengan menawarkan produk yang lebih baru 
daripada produk sebelumnya. Dalam hal ini strategi produk baru 
merupakan strategi ofensif. 
 Untuk mempertahankan daya saing terhadap produk yang ada, yaitu 
dengan jalan menawarkan produk yang dapat memberikan jenis kepuasan 
yang baru. Bentuk-nya bisa tambahan terhadap lini produk yang sudah ada 
maupun revisi terhadap produk yang telah ada. Dalam hal ini strategi 
produk baru merupakan strategi defensif. 
 
Dalam strategi produk baru terdapat tiga alternatif, yaitu penyempurnaan atau 
modifikasi produk, produk imitasi/tiruan, dan inovasi produk. Faktor-faktor 
yang perlu dipertimbangkan dalam menentukan perlunya penambahan produk 
baru (Stanton, et al.,1994), yaitu: 
 
1) Harus ada permintaan pasar yang cukup besar. 
2) Produk harus sesuai dengan standar sosial dan lingkungannya. 
3) Produk harus sesuai dengan struktur pemasaran perusahaan yang sedang 
berjalan. 
Pengalaman pemasaran perusahaan memegang peranan penting di sini. 
4) Gagasan produk hendaknya cocok dengan fasilitas produksi, tenaga kerja, 
dan kemampuan manajemen yang ada. 
5) Produk harus layak secara finansial, artinya bisa memberikan laba yang 
memadai. Harus tidak ada permasalahan hukum. 
6) Manajemen perusahaan harus memiliki waktu dan kemampuan mengelola 
produk baru tersebut. 
7) Produk harus sesuai dengan citra dan tujuan perusahaan. 
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Untuk mengembangkan produk baru diperlukan suatu proses sistematis yang 
terdiri atas delapan tahap, yaitu pemunculan ide (idea generation) penyaringan 
(screening), pengembangan dan pengujian konsep, strategi pemasaran, 
analisis bisnis, pengembangan produk, uji pasar (market testing), dan 
kornersialisasi. 
1) Pemunculan Ide 
Proses pengembangan produk baru berawal dari pencarian ide. Ide produk 
baru bias berasal dari banyak sumber, misalnya konsumen, ilmuwan, pesaing, 
karyawan, anggota saluran distribusi (distributor), dan manajemen puncak. 
 
Konsep pemasaran menekankan pentingnya identifikasi kebutuhan dan 
keinginan konsumen. Dengan demikian, konsumen merupakan salah satu 
sumber pokok untuk menggali ide produk baru. Cara yang bisa ditempuh 
adalah melalui survei, uji proyeksi, diskusi kelompok terfokus (focus group), 
serta surat saran dan keluhan dari para pelanggan. Banyak ide yang bisa 
diperoleh dari bertanya pada pelangga dan meminta mereka menjelaskan 
masalah yang mereka hadapi dengan produk saat ini. Misalnya, produsen 
sepeda motor dapat menanyakan konsumennya apa yang mereka suka dan 
tidak suka dari sepeda motornya; perbaikan apa saja yang bisa dibuat; dan  
berapa harga yang bersedia mereka bayar untuk perbaikan tersebut. 
 
Perusahhann juga dapat rnenqendelhen para ilmuwan, tchnui. perancsnq. dan 
karyawan untuk menyampaikan ide-ide baru untuk meningkatkan produksi, 
produk, dan pelayanan perusahaan. Banyak perusahaan besar yang sukses 
membentuk budaya perusahaan yang mendorong para karyawannya untuk 
selalu berusaha mencari cara melakukan perbaikan, misalnya Toyota dan 
Kodak. 
 
Selain itu, perusahaan dapat pula menemukan ide yang cemerlang dari 
mengamati barang dan jasa para pesaing. Mereka dapat belajar dari 
distributor, pemasok, dan agen-agen penjualan yang digunakan pesaing. 
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Mereka dapat mengetahui apa yang diinginkan dan tidak diinginkan pelanggan 
dari produk pesaingnya. Mereka dapat pula membeli produk pesaing, 
mempretelinya, dan kemudian berusaha membuat yang lebih baik. 
 
Agen penjualan dan perantara juga merupakan sumber ide produk baru yang  
baik. Mereka memiliki pengamatan pertama atas kebutuhan dan keluhan 
pelanggan,  serta perkembangan persaingan. 
 
Manajemen puncak dapat pula menjadi sumber utama ide produk baru, 
asalkan didasari dengan perencanaan yang mendalam atas ukuran dan minat 
pasar. Sumber-sumber lain yang tak kalah pentingnya adalah penemu, 
pengacara hak paten, universitas dan laboratorium komersial, konsultan 
industri, agen periklanan, perusahaan  riset pemasaran, dan publikasi industri. 
 
Sementara itu, ada beberapa teknik yang bisa membantu setiap individu dan 
kelompok dalam organisasi menghasilkan ide-ide yang lebih baik (Kotler, et 
al.,1996): 
a) Daftar atribut 
Teknik ini memerlukan daftar atribut-atribut utama dari produk lama dan 
memodifikasi setiap atribut dalam upaya mencari produk yang lebih balk. 
Misalnya sebuah obeng. Atributnya adalah batangan besi bundar, pegangannya 
dari kayu, dioperasikan secara manual, dan tenaga putarannya diperoleh dari 
kegiatan memutar. Kemudian suatu kelompok mempertimbangkan cara untuk 
meningkatkan kinerja atau daya tarik produk. Batangan bundar tersebut dapat 
diu bah menjadi segi enam sehingga dapat ditambah-kan pegangan untuk 
memperkuat tenaga putaran; tenaga listrik dapat meng-gantikan tenaga 
manusia; tenaga putaran dapat dihasilkan dengan men-dorong. Ide-ide yang 
bermanfaat dapat diperoleh melalui cara mengajukan  pertanyaan-pertanyaan 
berikut pada suatu obyek dan atribut-atributnya:dapatkah digunakan untuk 
kegunaan lain? disesuaikan? diper- kuei? diperkecil? digantikan? ditata ulang? 
dibeli«? digabungkan? 
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b) Forced relationship 
Oalam teknik ini, beberapa obyek dipertimbangkan keterkaitannya satu sarna 
lain Misalnya, seorang produsen peralatan kantor ingin merancang meja kerja 
eksekutif baru. beberapa obyek didaftar, misalnya meja kerja, televisi, Jam, 
komputer, mesin foto kopi, mesin fax, lemari buku, dan lain-lain. Hasilnya 
adalah suatu meja kerja elektronik dengan panel seperti yang terdapat pada 
kokpit pesawat. 
c) Analisis morfologi 
Metode ini membutuhkan identifikasi dimensi struktural masalah dan menguji  
hubungan-hubungan di antaranya. Misalnya permasalahannya berkaitan 
dengan pemindahan sesuatu dari tempat tertentu ke tempat lainnya dengan 
kendaraan. Oimensi utamanya adalah jenis kendaraannya (kereta, kursi, 
penghela, tempat tidur), perantaranya (udara, air, minyak, permukaan keras, 
roda, rem), sumber tenaganya (tekanan udara, mesin uap internal, motor 
listrik). Sehingga kendaraan jenis kereta dengan tenaga dari mesin uap internal 
dan bergerak di atas permukaan keras adalah mobil. Yang diharapkan adalah 
untuk membuat suatu kombinasi baru. 
d) Identifikasi kebutuhan/masalah  
Teknik-teknik di atas (daftar  atribut, forced relationship, dan analisis morfo- 
logi) tidak memerlukan masukan dari konsumen untuk menghasilkan ide. 
Berbeda dengan teknik-teknik tersebut,identifikasi kebutuhan/masalah di mulai 
dari konsumen. Konsumen ditanya mengenai kebutuhan, masalah, dan ide-ide 
rnereka. Misalnya konsumen ditanyai mengenai masalah mereka dalam 
menggunakan produk tertentu. Kemudian berbagai masalah yang muncul 
dikelompokkan berdasarkan tingkat keseriusannya, frekuensinya, da biaya 
penanggulangannya untuk menentukan perbaikan produk apa saja yang harus 
dilakukan. 
e) Brainstorming 
Oalam teknik ini, perusahaan membentuk semacam kelompok yang terdiri atas 
enam sampai sepuluh orang. Mereka diminta untuk mengajukan usul dan ide  
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sebanyak mungkin dalam jangka waktu tertentu (misalnya dalam satu jam). 
Agar ini bisa efektif, maka ada empat pedoman yang sebaiknya digunakan: 
 Tanpa kritik, artinya komentar-komentar negatif atas ide-ide yang di 
kemukakan harus ditahan sampai semua ide tertampung. 
 Pemberian kebebasan, maksudnya semakin liar atau semakin 'gila' ide- ide 
yang dikemukakan, semakin baik. Ini dikarenakan lebih mudah mengurangi 
daripada memancing  munculnya ide. 
 Mendorong kuantitas, dimana semakin banyak jumlah ide, maka semakin 
besar kemungkinan diperoleh ide yang baik. 
 Mendukung penggabungan dan perbaikan ide, di mana setiap anggota 
kelompok  dimungkinkan untuk menggabungkan idenya dengan ide dari 
rekan lainnya untuk memperoleh ide baru lainnya. 
f) Sinektik 
Terkadang metode brainstorming menghasilkan pemecahan terlalu cepat, 
sebelum dikembangkan berbagai perspektif yang memadai. Oleh karena itu 
ada teknik lain yang disebut metode sinektik Dalam metode ini, ada lima 
prinsip pokok yang dijadikan acuan,  yaitu: 
 Penundaan:lihat sudut pandangnya dulu, baru pemecahannya. 
 Otonomi obyek: biarkan  masalah tersebut seperti apa adanya. 
 Gunakan tempat yang umum ambil keuntungan dari keterbiasaan sebagai 
titik tolak. 
 Keterlibatanlketerlepasan ambil posisi antara masuk ke suatu masalah dan 
berdiri di luarnya, sehingga dapat melihatnya sebagai suatu ke seluruhan. 
 Gunakan metafora: biarkan hal-hal yang tidak relevan dan kebetulan 
memberikan analogi yang dapat menjadi sumber sudut pandang bam 
 
2) Penyaringan Ide 
Tujuan pemunculan ide adalah menciptakan ide sebanyak mungkin. Sedangkan 
tujuan penyaringan ide adalah mengurangi ide menjadi beberapa ide yang 
menarik dan sungguh-sungguh dapat diterapkan dengan sukses. Tahap pengu- 
rangan ide yang pertama adalah penyaringan ide. 
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Dalam penyaringan ide, perusahaan harus menghindari dua jenis kesalahan. 
Yang pertama adalah menolak ide yang sesungguhnya bagus. Sedangkan yang 
kedua adalah menerima dan meneruskan ide yang buruk ke tahap 
pengembangan dan komersialisasi. Dalam hal ini, kita bisa membedakan tiga 
jenis kegagalan produk. Pertama, kegagalan produk yang absolut, yaitu 
kegagalan yang menimbulkan kerugian, dimana penjuala tidakdapat menutupi 
biaya variabeL Kedua, kegagalan produk yang bersifat parsial, di mana ini 
menimbulkan kerugian, tetapi penjualannya dapat menutupi biaya variabel dan 
sebagian biaya tetap. Sedangkan yang ketiga, kerugian produk relatif adalah 
jenis kegagalan produk yang memberikan laba yang lebih kecil daripada 
sasaran tingkat pengembalian yang diharapkan perusahaan. 
 
Tujuan penyaringan ide adalah untuk menolak ide-ide buruk sedini mungkin. 
Mengapa harus dernikian? Karena biaya pengembangan produk semakin besar 
dalam setiap tahap pengembangan. Jika suatu produk telah men-capai tahap 
berikutnya, maka umumnya pihak manajemen beranggapan bahwa mereka 
telah melakukan banyak investasi dalam produk tersebut, sehingga produk 
tersebut harus diluncurkan untuk mengembalikan investasi yang telah 
dikeluarkan. Padahal sesungguhnya ide awalnya bukanlah ide yang bagus, 
karenanya situasi ini bisa menimbulkan kerugian yang besar buat perusahaan 
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Gambar 3.6 Penyaringan Ide Produk Baru 
 
Suatu ide produk baru perlu dijelaskan dalam bentuk standar yang 
menggambarkan ide produk, pasar sasaran dan persaingannya, serta 
memberikan perkiraan kasar  mengenai ukuran pasarnya, harga  produk, 
waktu dan biaya pengembangan, biaya produksi, dan tingkat penqernbalian 
Kemudian setiap ide yang ada dibandingkan dengan  sejumlah kriteria. Gambar 
3.6 menunjukkan rincian  pertanyaan mengenai apakah suatu ide produk dapat 
sesuai dengan tujuan, strategi, dan sumber daya perusahaan. Ide-ide yang 
tidak dapat men-jawab satu atau lebih pertanyaan-pertanyaan tersebut harus 
ditolak. 
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3) Pengembangan dan Pengujian Konsep 
Ide-ide yang menarik harus disempurnakan menjadi konsep produk yang dapat 
diuji. Ada perbedaan antara ide produk, konsep produk, dan citra produk. Yang 
dinamakan ide produk adalah produk yang mungkin ditawarkan perusahaan ke 
pasar. Konsep produk merupakan versi yang lebih rinci dari suatu ide yang 
dinyatakan dalam istilah yang dimengerti konsurnen. Sedangkan citra produk 
adalah gambaran khusus yang diperoleh  konsumen mengenai produk yang 
masih potensial ataupun yang sudah aktual. 
 
Suatu ide produk dapat dijadikan beberapa konsep produk. Misalnya ide 
produknya adalah memproduksi bubuk yang ditambahkan ke susu untuk 
mening-katkan nilai gizi dan rasanya. Maka konsep produknya bisa 
dikembangkan dengan beberapa cara, Pertama, siapa yang akan  
menggunakan produk  ini?  Bubuk tersebut dapat ditujukan bagi bayi, anak-
anak, remaja, atau orang dewasa. Kedua, apa manfaat utama dari produk ini? 
Rasa, gizi, kesegaran, tenaga?  Ketiga, kapan saat utama untuk meminumnya? 
Sarapan, makan siang, tengah hari, makan malam, larut mnalam? Melalui 
pertanyaan pertanyaan-pertanyaan tersebut, perusahaan dapat memperoleh 
beberapa konsep: 
a) Konsep 1: Minuman instan untuk sarapan bagi orang dewasa yang 
menginginkan sarapan bergizi yang cepat tanpa harus menyiapkan 
sarapan. 
b) Konsep 2: Minuman ringan yang lezat bagi anak-anak untuk diminum 
sebagai penyegaran di tengah hari. 
c) Konsep 3: Minuman tambahan untuk kesehatan bagi orang-orang tua 
untuk diminum malam hari sebelum istirahat. 
 
Ini menunjukkan konsep kategori, yaitu menempatkan suatu ide ke dalam 
kategori tertentu. Minuman instan untuk sarapan akan bersaing dengan telur 
dan daging, lezat akan bersaing dengan minuman ringan, jus buah, dan 
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penghilang haus yang lezat lainnya. Konsep kategorilah dan bukan ide 
produk yang menentukan persaingan produk. 
 
Andaikata konsep minuman instan untuk sarapan yang paling menarik, maka 
tugas selanjutnya adalah menunjukkan di mana posisi produk ini relatif ter- 
hadap produk sarapan lainnya. Untuk itu perlu dibuat product-positioning map 
(Iihat Gambar 3.7), Kemudian konsep produk  terse but harus dikembangkan 
menjadi konsep merek yang posisinya ditunjukkan dalam brand-positioning 
map (Iihat Gambar 3.8). 
 




Gambar 3.8 Brand Positioning (Pasar Untuk Sarapan Instan) 
 
Pengujian konsep merupakan pengujian atas konsep-konsep yang saling 
bersaing tersebut pad a kelompok pasar sasaran yang sesuai. Konsep tersebut 
dapat disajikan secara simbolis maupun secara fisik. Pada tahap ini, penjelasan 
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dengan kata atau gambar sudah memadai, meskipun keandalan suatu 
pengujian konsep akan meningkat dengan semakin nyata bendanya. Dalam 
pengujian ini, konsep di sajikan kepada para calon pelanggan dan mereka 
diminta memberikan tanggapan atas pertanyaan-pertanyaan berikut: 
1. Apakah Anda memahami dan mempercayai manfaatnya? 
Pertanyaan ini mengukur kemampuan komunikasi dan dipercayainya konsep 
tersebut. Jika nilainya rendah, konsep tersebut harus diperbaiki atau diubah. 
2. Apakah menurut Anda produk ini dapat memecahkan masalah Anda atau 
memenuhi kebutuhan Anda? 
Ini mengukur tingkat kebutuhannya. Semakin besar kebutuhannya, semakin 
tinggi minat konsumen tersebut. 
3. Adakah produk lain yang sekarang dapat memenuhi dan memuaskan 
kebutuhan Anda? 
Pertanyaan ini mengukur tingkat kesenjangan antara produk baru dan produk 
lama. Semakin besar kesenjangannya, semakin tinggi minat konsumen. 
Tingkat kebutuhan dapat dikalikan dengan tingkat kesenjangan untuk 
memperoleh nilai kesenjangan-kebutuhan. Semakin tinggi nilai ini, semakin 
tinggi rninatnya. Nilai yang tinggi berarti konsumen tersebut merasa bahwa 
produk tersebut memenuhi kebutuhannya yang tidak dapat dipenuhi oleh 
alternatif yang ada sekarang. 
4. Apakah menurut Anda harganya cukup layak dibandingkan nilainya? 
Pertanyaan ini mengukur nilai yang diyakini. Semakin tinggi nilai ini, semakin 
tinggi minat konsumen. 
5. Apakah Anda (pasti, mungkin, mungkin tidak, pasti tidak) membeli produk 
ini? 
Pertanyaan ini mengukur minat membeli Kita mengharapkan minat yang tinggi 
bagi konsumen yang menjawab ketiga pertanyaan sebelumnya secara positif. 
6. Siapa yang akan menggunakan produk ini, dan kapan serta seberapa 
sering produk ini akan digunakan? 
Pertanyaan ini mengukur pemakai sasaran, saat  pembelian, dan frekuensi 
pembelian. 
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Langkah selanjutnya adalah mengikhtisarkan jawaban responden untuk 
menilai apakah konsep tersebut memiliki daya tarik yang kuat dan luas pada 
konsumen. Tingkat kesenjangan-kebutuhan dan tingkat keinginan membeli 
dapat di-bandingkan dengan norma/kriteri  untu  kategori produk tersebut 
untuk menilai apakah konsep tersebut tampaknya akan unggul, mungkin dapat 
diharapkan, ataukah akan gagal Misalnya saja, produsen minuman ringan 
tertentu akan menolak setiap konsep yang nilai pasti membelinya kurang dari 
40%. Jika konsep tersebut tampak bagus, informasi ini juga mengisyaratkan 
perusahaan tersebut dengan produk apa produknya bersaing, konsumen mana 
yang merupakan pasar sasaran terbaik, dan lain sebagainya. 
 
4) Pengembangan Strategi Pemasaran 
Setelah suatu ide melalui tahap pengujian konsep, maka langkah selanjutnya 
adalah mengembangkan rencana pemasaran untuk memperkenalkan produk 
baru tersebut ke pasar. Strategi pemasaran ini akan mengalami berbagai 
perbaikan dan penyempurnaan dalam tahap-tahap berikutnya. 
 
Rencana strategi pemasaran terdiri atas tiga bagian. Bagian pertama 
menjelaskan ukuran, struktur, dan perilaku pasar sasaran positioning produk 
yang direncanakan serta penjualan, pangsa pasar, dan laba yang diinginkan 
dalam lima tahun pertama. Bagian kedua menggambarkan harga, strateg 
distribusi, dan anggaran pemasaran yang direncanakan untuk produk tersebut 
dalam tahun pertama Sedangkan bagian ketiga dari rencana strategi 
pemasaran menjelaskan penjualan jangka panjang dan sasaran laba serta 
strategi pemasaran selanjutnya. 
 
5) Analisis Bisnis 
Setelah konsep produk dan strategi pemasaran dikembangkan, langkah 
berikutnya adalah mengevaluasi daya tarik proposal bisnis tersebut menurut 
biaya, laba, ROI (Return On Investment), dan arus kas jika produk diluncurkan 
ke pasar. Metode-metode yang bisa dipergunakan antara lain anal isis payback 
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period, break-even  analysis  dan  risk analysis. Analisis bisnis terdiri atas 
empat langkah, yaitu: 
a) Mengidentifikasi ciri-ciri produk 
b) Memperkirakan permintaan pasar dan persaingan, dan kemampuan produk 
untuk menghasilkan laba. 
c) Menyusun suatu program untuk mengembangkan produk. 
d) Menetapkan tanggung jawab untuk penelitian lebih lanjut mengenai 
kemungkinan pelaksanaan produksi. 
 
6) Pengembangan Produk 
Jika konsep produk dapat melewati tahap anal isis bisnis dengan baik, maka 
dilanjutkan ke departemen Riset dan Pengembangan untuk dikembangkan 
menjadi produk fisik. Hingga di sini konsep tersebut hanya berupa penjelasan 
dalam kata-kata, gambar, atau model kasar. Tahap ini merupakan langkah 
besar dalam investasian dapat menjawab pertanyaan apakah ide produk 
tersebut dapat dijadikan produk yang layak secara teknis dan komersial. Jika 
tidak, perusahaan akan kehilangan semua biaya yang dikeluarkannya untuk 
proyek tersebut kecuali mung kin beberapa informasi berguna yang 
diperolehnya dalam proses tersebut. 
 
Departemen Riset dan Pengembangan akan menyusun satu atau lebih versi 
fisik dari konsep produk tersebut. Departemen ini berharap dapat memperoleh 
suatu prototipe yang diyakini konsumen mewakili semua atribut yang 
dijelaskan dalam konsep prod uk, bekerja dengan baik dalam kondisi dan 
penggunaan normal, dan yang dapat diproduksi dengan anggaran biaya 
produksi yang ada. 
 
Para peneliti di laboratorium hendaknya tidak sekedar merancang karak-teristik 
fungsional yang diinginkan, tetapi juga harus tahu bagaimana 
mengkomunikasikan aspek psikologisnya melalui petunjuk fisik (physical cues). 
Ini menuntut pemahaman mengenai reaksi konsumen terhadap warna, 
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ukuran,berat, dan petunjuk-petunjuk fisik lainnya. Dalam kasus pencuci mulut, 
warna kuning menyatakan 'anti-septik' (contohnya Listerine), warna merah 
menunjukkan 'kesegaran' (misalnya Lavoris), dan warna hijau mencerminkan 
'kesejukan' (contohnya Scope). 
 
Setelah prototipe disiapkan, maka prototipe tersebut harus menjalani uji 
fungsional dan uji konsumen. Uji fungsional dapat dilakukan di laboratorium 
maupun di lapangan (field conditions) untuk memastikan bahwa produk 
tersebut aman dan efektif. Misalnya obat baru tidak boleh menimbulkan efek 
sampingan kapal baru harus anti bocor dan tidak mudah tenggelam; dan 
sebagainya. 
 
Sementara itu, uji konsumen terdiri dari beberapa macam, antara lain 
mengajak konsumen ke laboratorium untuk diberikan sampel agar digunakan di 
rumah. Uji penempatan produk di rumah (in-home product placement test) 
umum dipergunakan, misalnya untuk produk seperti es krim hingga peralatan 
baru. 
 
Ada tiga metode untuk mengukur preferensi individual atas produk-produk 
tertentu, yaitu simple-rank-order, paired-comparison, dan monadic rating. 
Misalnya ada tiga macam arloji (A, B, dan C) yang akan dibandingkan. Dalam 
metode simple-rank-order, konsumen diminta untuk mengurutkan ketiga 
produk tersebut sesuai dengan urutan preferensi mereka. Konsumen mungkin 
mengurutkannya menjadi C > B > A. Metode  ini tidak mengungkapkan 
tingkat kualitatif preferensi konsumen ter-hadap suatu barang. Konsumen 
mungkin tidak menyukai semuanya. Metode ini juga tidak menunjukkan jarak 
preferensi antara satu produk dengan produk lainnya, serta sulit digunakan 
jika terdapat bar .yak produk. 
 
Metode paired-comparison memerlukan penyajian serangkaian item (dalam 
bentuk pasangan-pasangan) kepada konsumen, kemudian memintanya untuk 
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memilih satu dari tiap pasang. Jadi konsumen dapat disajikan pasangan AB, 
AC, dan BC, sehingga konsumen mungkin menyatakan bahwa ia lebih 
menyukai A daripada B, A daripada C, dan B daripada C. Metode ini 
memberikan dua keunggulan. Pertama, orang merasa lebih mudah 
menyatakan pilihan atas dua produk. Keunggulan kedua adalah bahwa 
metode ini memungkinkan konsumen untuk mengkonsentra-sikan hanya pada 
dua produk, serta memperhatikan per- bedaan dan kesamaannya. 
 
Dalam metode monadic rating, konsumen diminta untuk menyatakan rasa 
sukanya terhadap masing-masing produk dalam skala tertentu. Misalnya 
digunakan skala tujuh poin, seperti (1) sangat tidak suka, (2) tidak suka, (3) 
agak tidak suka, (4) indiferen, (5) agak suka, (6) suka, dan (7) sangat suka. 
Misalkan konsumen memberikan peringkat produk A =6, B = 4, dan C = 2. 
Metode ini memberikan lebih banyak informasi daripada metode-metode 
sebelumnya. Kita dapat memperoleh urutan preferensi konsumen (yaitu A > B 
> C) dan mengetahui tingkat kualitatif preferensi untuk setiap produk dan 
jarak antar preferensi tersebut. Metode ini juga mudah digunakan responsen, 
khususnya jika terdapat banyak obyek yang dievaluasi. 
 
7) Uji Pasar 
Apabila suatu produk telah lolos tahap pengembangan, maka produk tersebut 
siap diberi nama merek, kemasan, dan program pemasaran awal untuk 
mengujinya dalam kondisi yang lebih nyata. Tujuan uji pasar adalah untuk 
mempelajari sebagaimana para konsumen dan dealer bereaksi terhadap 
penanganan, penggunaan, dan pembelian ulang produkaktual dan seberapa 
besar pasarnya. 
 
Terdapat perbedaan dalam metode uji pasar untuk produk konsumen dan 
produk bisnis/industrial. Dalam menguji produk konsumen, perusahaan 
berusaha memperkirakan empat variabel, yaitu percobaan (trial), pengulangan 
pertama (first repeat), adopsi, dan frekuensi pembelian. Perusahaan berharap 
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tingkat variabel-variabel tersebut tinggi. Metode pokok untuk menguji  pasar 
produk konsumen, mulai dari yang paling murah hingga yang paling mahal, 
berturut-turut adalah: 
1. Sale -Wave Research 
Dalam metode ini, konsumen yang pada mulanya mencoba produk tersebut 
tanpa biaya ditawarkan kembali produk tersebut, atau produk pesaing, dengan 
harga yang sedikit diturunkan (Iebih murah) Mereka mung kin di tawarkan 
produk tersebut sebanyak tiga sampai lima kali (gelombang penjualan = sales 
waves), kemudian perusahaan memperhatikan berapa kali konsumen tersebut 
memilih produk perusahaan dan tingkat kepuasan mereka. Metode ini juga 
meliputi usaha mempertunjukkan pada konsumen satu atau lebih konsep iklan 
dalam bentuk kasarnya untuk mengamati dampaknya pada pembelian ulang. 
2. Simulated Test Marketing 
Metode ini membutuhkan 30 sampai 40 pembeli yang bermutu (pada pusat 
pertokoan atau tempat lainnya). Perusahaan menanyakan beberapa hal kepada 
mereka, berkaitan dengan preferensi dan pengenalan mereka terhadap merek 
untuk suatu jenis produk tertentu. Mereka dapat diundang untuk menyaksikan 
pertunjukan iklan singkat, termasuk yang suda terkenal maupun yang masih 
baru Salah satu iklan mengiklankan produk baru, tetapi tidak dipisahkan. 
Konsumen diberi sejumlah uang dan diundang ke toko di mana mereka dapat 
membeli barang apapun. Meskipun mereka tidak membeli merek baru 
tersebut, mereka diberikan sampel gratis merek tersebut. Perusahaan 
memperhatikan berapa banyak yang membeli merek baru tersebut dan merek 
pesaing. Hal ini memberikan ukuran mengenai efektivitas iklan mereka 
terhadap iklan pesaing. Konsumen kemudian ditanyai mengenai alasan mereka 
untuk membeli atau tidak membeli. Beberapa minggu kemudian mereka 
diwawancarai kembali melalui telepon untuk menentukan sikap mereka 
terhadap produk tersebut, penggunaannya, kepuasannya, dan minat untuk 
membeli kembali, serta ditawarkan kesempatan untuk membeli kembali produk  
tersebut. 
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3. Controlled Test Marketing 
Beberapa perusahaan riset menangani berbagai toko yang akan menjual 
produk-produk baru dengan suatu imbalan tertentu. Perusahaan yang 
menghasilkan produk baru menentukan di berapa banyak toko dan lokasi ia 
ingin menguji produknya. Kemudian perusahaan riset mengirimkan produk 
baru tersebut ke toko-toko yang berpartisipasi dan mengendalikan 
penempatannya pad a rak pajangan, jumlah pajangan, serta promosi 
pembelian dan harga menurut encana. Hasil penjualan dapat diukur dengan 
sebuah scanner elektronik. Perusahaan dapat mengevaluasi pengaruh iklan 
lokal dan promosi selama pengujian. Controlled test marketing memungkinkan 
perusahaan untuk mengUJI pengaruh faktor-faktor dalam toko (in-store 
factors) dan iklan terbatas pada perilaku pembelian konsumen tanpa, 
melibatkan konsumen secara langsung. Suatu sampel konsumen kemudian 
diwawancarai untuk memper- oleh kesan mereka terhadap produk tersebut. 
Perusahaan tidak harus menggunakan wiraniaga mereka sendiri, memberi 
potongan penjualan, atau 'membeli' jaringan distribusi. Sebaliknya, metode ini 
tidak memberikan informasi mengenai bagaimana membujuk distributor agar 
menjual produk baru tersebut. 
4. Test Markets 
Uji pasar merupakan cara utama dalam menguji prod uk konsumen baru dalam 
situasi yang sama dengan yang akan dihadapi dalam peluncuran produk 
tersebut. Perusahaan biasanya bekerjasama dengan perusahaan riset untuk 
menentukan kota-kota di mana wiraniaga perusahaan akan mencoba 
membujuk para distributor untuk menjual produk tersebut dan 
menempatkannya dalam lemari pajangan mereka. Perusahaan melakukan per- 
iklanan dan promosi sama seperti yang akan dilakukan dalam pemasaran 
secara nasional. Biaya yang dibutuhkan akan sangat tergantung pada jumlah 
kota, lama pengujian, dan jumlah data yang ingin dikumpulkan perusahaan. 
Melalui uji pasar akan diperoleh beberapa manfaat, di antaranya memberikan 
ramalan yang lebih dapat diandalkan mengenai penjualan di masa depan 
pengujian awal atas rencana pemasaran perusahaan dapat mengetahui 
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kesalahan yang ada pada produk perusahaan memperoleh petunjuk atas 
masalah yang ada dalam jaringan distribusi; dan perusahaan memperoleh 
pemahaman lebih baik atas perilaku berbagai segmen pasar. 
 
Sementara itu, barang bisnis juga memperoleh manfaat dari uji pasar, di 
mana pengujiannya bervariasi tergantung jenis barangnya. Barang-barang 
industri yang mahal dan menggunakan teknologi baru biasanya menjalani 
pengujian Alpha dan Beta. Pengujian Alpha merupakan pengujian produk 
untuk mengukur dan meningkatkan kinerja, keandalan, rancangan, dan biaya 
operasi produk. Jika hasilnya baik, perusahaan akan melanjutkan dengan 
pengujian Beta dengan mengundang para pengguna potensial agar dapat 
melakukan pengujian secara rahasia di tempat mereka sendiri. 
 
Metode uji pasar lainnya adalah dengan memperkenalkan produk bisnis baru 
tersebut dalam pameran dagang. Selain itu, produk baru industrial dapat pula 
diuji di tempat pajangan distributor dan dealer. Cara lain yang juga bisa 
ditempuh adalah uji pemasaran, di mana perusahaan menghasilkan pasokan 
produk dalam jumlah terbatas dan menyerahkannya kepada wiraniaganya 
untuk menjualnya di daerah geografi yang terbatas dengan dukungan promosi, 
katalog tercetak, dan sebagainya. Melalui cara ini, manajemen dapat 
mempelajari apa yang mungkin terjadi dalam pemasaran berskalapenuh dan 




Uji pasar menyajikan informasi yang memadai untuk memutuskan apakah jadi 
atau tidak meluncurkan produk baru. Bila perusahaan melanjutkan dengan 
komersialisasi, maka ini akan membutuhkan biaya yang sangat besar. 
Misalnya saja biaya untuk membangun atau menyewa fasilitas pemanufakturan 
berskala penuh. Belum lagi biaya pemasaran, terutama untuk periklanan dan 
promosi pada tahun-tahun awal peluncuran produk baru tersebut. 
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Keputusan-keputusan yang perlu dipertimbangkan secara matang dalam tahap 
komersialisasi meliputi kapan (timing) memperkenalkannya, di mana saja 
wliayah pemasarannya (strategi geografis), kepada siapa (prospek pasar 
sasaran), dan bagaimana caranya (strategi pengenalan pasar). 
 
Pengembangan produk baru ini harus dilakukan secara cermat karena tidak 
ada jaminan bahwa  roduk baru pasti akan sukse  bila perusahaan telah 
sukses meluncurkan beberapa produk sebelumnya. Umumnya ada empat 
faktor utama penyebab kegagalan pengembangan produk baru, yaitu: 
a) Target pasar yang dituju terlampau kecil, sehingga penjualannya tidak 
dapat menutupi biaya riset dan pengembangan, biaya produksi, dan 
biaya pemasaran. 
b) Kualitas produk yang tidak baik. 
c) Perusahaan tidak memiliki akses ke distributor dan pasar, misalnya 
kalah bersaing dalam mendapatkan tempat (space) dalam rak-rak 
supermarket atau toko pengecer lainnya. 
d) Timingnya tidak tepat, artinya produk baru diluncurkan terlalu cepat, 
terlalu lambat, atau bahkan pada saat selera konsumen telah berubah 
secara drastis. 
 
Meskipun demikian, jika dikelola dengan baik, pengembangan produk baru 
bisa berhasil dengan memuaskan. Paling tidak ada beberapa faktor 
keberhasilan  utama dalam pengembangan  produk baru, di antaranya adalah 
produk superior yang unik (misalnya kualitas yang lebih baik, kemampuan 
baru, nilai guna (value  in use) yang lebih tinggi, dan lain-lain). Faktor 
lainnya adalah konsep produk yang didefinisikan dengan baik sebelum 
pengembangan, di mana perusahaan secara cermat menentukan dan menilai 
pasar sasaran, persyaratan prod uk, dan manfaatnya sebelum meneruskan 
usaha pengembangan. Faktor berikutnya adalah sinergi teknologi dan 
pemasaran, kualitas pelaksanaan dalam semua tahap, dan daya tarik pasar. 
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Di samping itu, keberhasilan peluncuran produk baru akan semakin besar 
seiring dengan semakin tingginya pemahaman akan kebutuhan konsumen, 
semakin tingginya rasio kinerja terhadap biaya, semakin awal produk tersebut 
diluncurkan dibanding para pesaingnya, semakin besar marjin kontribusi yang 
diharapkan, semakin tinggi kerja sama pengembangan antarfunqsi, semakin 
banyak dana yang dikeluarkan untuk mengumumkan dan meluncurkan 
produk, dan semakin besar dukungan manajemen puncak. 
 
h. Diversifikasi Produk 
Diversifikasi adalah upaya mencari dan mengembangkan produk atau pasar 
yang baru, atau keduanya, dalam rangka mengejar pertumbuhan, peningkatan 
penjualan, profi-abilitas, dan fleksibilitas. Oiversifikasi dapat dilakukan melalui 
tiga cara, yaitu: 
1) Diversifikasi konsentris, di mana produk-produk baru yang diperkenalkan 
memiliki kaitan atau hubungan dalam hal pemasaran atau teknologi dengan 
produk yang sudah ada. Contohnya Unilever selain memproduksi pasta 
gigi, juga membuat sikat gigi. Ada dua cara yang dapat ditempuh untuk 
melakukan diversifikasi konsentris, yaitu mendirikan perusahaan baru atau 
bisa pula melalui merjer dan akuisisi. Merjer merupakan penggabungan 
dua perusahaan menjadi satu. Misalnya Ban of Tokyo merjer dengan 
Mitsubishi Bank menjadi Mitsubishi Tokyo Bank. Sedangkan akuisisi 
dilakukan dengan mengambil alih kendali bisnis yang dimiliki oleh 
perusahaan lain (divisi dari perusahaan lain), melalui pembelian aset atau 
51 % sampai 100% saham biasa perusahaan (divisi tersebut)  Misalnya 
Bank Oagang Negara (BON) mengkuisis Bank Susila Bakti (BSB). 
2) Diversifikasi horisontal, di mana perusahaan menambah produk-produk 
baru yang tidak berkaitan dengan produk yang telah ada, tetapi dijual 
kepada pelanggan yang sarna. Contoh klasik mengenai diversifikasi 
horisontal adalah ketika Procter & Gamble (yang secara tradisional 
merupakan perusahaan penghasil sabun) memasuki berbagai bisnis yang 
berbeda, seperti keripik kentang (Pringle's) pasta gigi (Crest dan Gleem), 
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kopi (Folger's), dan lain-lain. 
3) Diversikasi konglomerat, di mana produk-produk yang dihasilkan sama 
sekali baru, tidak memiliki hubungan dalam hal pemasaran maupun 
teknologi dengan produk yang sudah ada dan dijual kepada pelanggan 
yang berbeda. Contohnya Canon yang memproduksi mesin fotokopi juga 
memasuki pasar kamera, komputer, dan printer (laser dan bub/e-jet) 
dengan berbagai  tujuan, di antaranya: 
a) Meningkatkan pertumbuhan bila pasar/produk yang ada telah mencapai 
tahap kedewasaan dalam Product  Lite Cycle (PLC). 
b) Menjaga stabilitas, dengan jalan menyebarkan risiko fluktuasi laba. 
c) Meningkatkan kredibilitas di pasar modal. 
 
Ada empat bentuk akusisi, yaitu asset acquisition, stock acquisition, statutory 
mergers, dan statutory consolidation. Assetacquisjtion merupakan 
pengambilalihan sebagian atau seluruh aktiva perusahaan target (perusahaan 
yang ingin diakuisisi).Stock acquisition adalah suatu transaksi pembelian 
sebagian atau keseluruhan saham perusahaan target. Statutory mergers adalah 
suatu akuisisi   51 % sampai 100% atas saham biasa perusahaan (atau divisi) 
lain, diikuti dengan bergabungnya unit yang diakuisisi ke dalam perusahaan 
pengakuisisi dan menghentikannya sebagai suatu badan hukum. Sedangkan 
statutory consolidation merupakan penggabungan dua perusahaan atau lebih, 
di mana akan timbul sebuah perusahaan baru akibat dari adanya kombinasi 
tersebut. Perusahaan baru ini akan mewarisi seluruh aktiva dan kewajiban 
perusahaan yang terlibat dalam penggabungan tersebut. 
 
Untuk mengurangi risiko yang melekat dalam strategi diversifikasi, unit bisnis 
seharusnya memperhatikan hal-hal  berikut: 
1. Mendiversifikasi kegiatan-kegiatannya hanya bila peluang produk/pasar 
yang ada terbatas. 
2. Memiliki pemahaman yang baik dalam bidang-bidang yang didiversifikasi 
3. Memberikan dukungan yang memadai pada produk yang diperkenalkan. 
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4. Memprediksi pengaruh diversifikasi terhadap lini produk yang ada. 
 
4. Pengelompokan Produk Berdasarkan Biaya Bersama 
Sebelum membahas tentang pengelompokan produk maka harus membahas 
biaya bersama terlebih dahulu karena pembagian pengelompokan produk 
bersumber dari biaya bersama.  
 
Biaya bersama dapat diartikan sebagai biaya overhead bersama yang harus 
dialokasikan ke berbagai departemen, baik dalam perusahaan yang kegiatan 
produksinya berdasarkan pesanan ataupun secara massa. 
 
Biaya Produk bersama juga bisa diartikan sebagai biaya yang dikeluarkan sejak 
saat mula-mula bahan baku diolah sampai dengan saat berbagai macam 
produk dapat dipisahkan identitasnya. Biaya produk bersama ini terdiri dari 
biaya bahan baku, biaya tenaga kerja, dan biaya overhead pabrik. 
 
Biaya produk bersama muncul dari produksi secara simultan atas berbagai 
produk dalam proses yang sama. Ketika dua atau tiga produk di produksi dari 
sumber daya yang sama maka akan terbentuk biaya gabungan. Biaya 
gabungan terjadi sebelum titik pisah (split-off). Titik pisah adalah saat 
dihasilkannya dua atau lebih produk bersama, dimana pada saat itu produk 
bersama bisa langsung dijual atau diproses lebih lanjut. 
 
Biaya bersama digunakan untuk memproduksi berbagai produk, yaitu: 
1) Produk bersama (joint-product) 
Produk Bersama adalah beberapa macam produk yang dihasilkan bersama- 
sama atau serempak dengan menggunakan satu macam atau beberapa macam 
bahan baku, tenaga kerja dan fasilitas pabrik yang sama dan masukkan (input) 
tersebut tidak diikuti jejaknya pada setiap macam produk tertentu. Biaya 
produk bersama bersifat homogen untuk seluruh produk sampai pada titik 
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pisah. Nilai jual dari masing-masing produk bersama relatif sama sehingga 
tidak ada produk yang dianggap sebagi produk utama dan produk sampingan. 
Contoh: Pabrik penyulingan minyak mentah (crude oil) menghasikan minyak 
siap dikonsumsi berupa minyak gasolin, karosine, minyak diesel (solar), minyak 
bakar, minyak tanah, dll. 
 
2) Produk Sampingan (by-product) 
Istilah produk sampingan digunakan untuk suatu produk yang bernilai total 
relatif kecil dan diproduksi secara berbarengan dengan produk yang bernilai 
lebih besar. Produk yang nilainya lebih besar biasa disebut dengan produk 
utama. Produk sampingan juga bisa diartikan sebagai produk yang bukan 
tujuan utama operasi perusahaan tetapi tidak dapat dihindarkan terjadinya 
dalam proses pengolahan produk disebabkan sifat bahan yang diolah atau 
karena sifat pengolahan produk, kuantitas dan nilai produk sampingan relatif 
kecil dibandingkan dengan nilai keseluruhan produk. 
 
Pembedaan produk utama dan produk sampingan terletak pada nilai jualnya. 
Jika nilai jual salah satu produk relatif lebih kecil dari yang lainnya maka 
dikategorikan sebagai produk sampingan, sedangkan apabila produk-produk 
yang dihasilkan relatif sama maka dikategorikan sebagai produk bersama. 
Contoh: pada pabrik penggergajian kayu, kayu lapis dan papan kayu 
merupakan produk utama, sedangkan serbuk gergaji dan kayu bakar 
merupakan produk sampingan. 
 
3) Produk sekutu (coproduct) 
Produk sekutu dapat didefinisikan sebagai beberapa macam produk yang 
dihasilkan dalam waktu yang sama, tetapi tidak berasal dari proses pengolahan 
yang sama atau tidak dari bahan baku yang sama. 
Contoh : Pabrik penggergajian dapat menghasilkan papan kayu dan kayu lapis 
dari berbagai jenis kayu log (kayu gelonggongan) yang diproses sehingga 
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macam produk yang dihasilkan dapat berupa papan kayu jati, kayu meranti, 
kayu kanfer, begitu pula dapat dihasilkan kayu lapis jati,meranti atau kanfer. 
 
b. Sifat Produk Bersama, Produk Sampingan dan Produk Sekutu 
Produk bersama dan produk sekutu memiliki karakteristik sebagai berikut: 
1) Produk bersama dan produk sekutu merupakan tujuan utama kegiatan 
produksi. 
2) Dengan mengolah produk bersama, produsen tidak dapat menghindarkan 
diri untuk menghasilkan semua jenis produk bersama, jika ingin 
memproduksi salah satu diantara prduk bersama tersebut. 
3) Produk diproses secara bersamaan dan setiap produk mempunyai nilai 
yang relatif sama antara satu dengan yang lainnya. 
4) Setiap produk mempunyai hubungan fisik yang sangat erat dalam proses 
produksi. Apabila terjadi peningkatan kualitas untuk satu unit jenis produk 
yang dihasilkan, maka kualitas yang lain akan bertambah secara 
proporsional. 
5) Dalam produk bersama dikenal istilah Split-Off Point adalah saat dimana 
produk-produk tersebut dapat diidentifikasi atau dipisah ke masing-masing 
produk secara individual. 
6) Setelah Split-Off Point (titik pisah) tersebut dapat dijual pada titik pisah 
(secara langsung) dan dapat juga dijual setelah pisah (setelah proses lebih 
lanjut) untuk mendapatkan produk yang lebih menguntungkan. Biaya yang 
dikeluarkan untuk memproses produk lebih lanjut disebut biaya proses 
lanjutan atau biaya setelah titik pisah (severable cost) 
 
Produk sampingan dapat digolongkan sesuai dengan dapat tidaknya produk 
tersebut dijual pada saat terpisah dari produk utama. 
1) Produksi sampingan yang dapat dijual setelah terpisah dari produk utama, 
tanpa memerlukan pengolahan lebih lanjut. 
2) Produk sampingan yang memerlukan proses pengolahan lebih lanjut 
setelah terpisah dari produk utama. 
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5. Analisis Harga Pulang Pokok 
Dalam kegiatan usahanya, seorang wirausaha selalu memperhitungkan adanya 
harga pulang pokok atau titik pulang pokok / titik impas (BEP). 
 
Analisis BEP adalah suatu teknik analisis untuk mempelajari hubungan antara 
biaya tetap, biaya variabel, keuntungan dan volume kegiatan. 
 
Perusahaan dapat dikatakan dalam keadaan BEP apabila pendapatan yang 
diterima sama dengan biaya yang dikeluarkan. Sehingga dikala penjualan 
melebihi BEP maka mulailah keuntungan diperoleh. 
 








Gambar 3.7. Analisis Titik Impas 
 
Model rumus yang bisa digunakan untuk menganalisis BEP 
Dengan rumus Matematik  
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BEP  = Break Even Point 
FC    = Fixed Cost 
VC    = Variabel Cost  
P      = Price per unit  
S     = sales volume 
 
Sasaran analisis BEP adalah untuk mengetahui tingkat lanjut volume titik 
pulang pokok/impas berada. Dalam kondisi lain, analisis BEP digunakan untuk 
membentuk pemilihan jenis produk atau proses dengan mengidentifikasi 
produk atau proses yang mempunyai total biaya terendah untuk suatu volume 
harapan. 
 
BEP amatlah penting kalau kita membuat usaha agar kita tidak mengalami 
kerugian, apa itu usaha jasa atau manufaktur, diantara manfaat BEP  adalah 
1) alat perencanaan untuk hasilkan laba 
2) Memberikan informasi mengenai berbagai tingkat volume penjualan, serta 
hubungannya dengan kemungkinan memperoleh laba menurut tingkat 
penjualan yang bersangkutan. 
3) Mengevaluasi laba dari perusahaan secara keseluruhan 
4) Mengganti system laporan yang tebal dengan grafik yang mudah dibaca 
dan dimengerti 
 
Setelah kita mengetahui betapa manfaatnya BEP dalam usaha yang kita rintis, 
kompenen yang berperan disini yaitu biaya, dimana biaya yang dimaksud 
adalah biaya variabel dan biaya tetap, dimana pada prakteknya untuk 
memisahkannya atau menentukan suatu biaya itu biaya variabel atau tetap 
bukanlah pekerjaan yang mudah, Biaya tetap adalah biaya yang harus 
dikeluarkan oleh kita untuk produksi ataupun tidak, sedangkan biaya variabel 
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adalah biaya yang dikeluarkan untuk menghasilkan satu unit produksi jadi 
kalau tidak produksi maka tidak ada biaya ini 
 
Break even point juga dapat digunakan dengan dalam tiga cara terpisah, 
namun ketiganya saling berhubungan, yaitu untuk : 
1) Menganalisa program otomatisasi dimana suatu perusahaan akan 
beroperasi secara lebih mekanis dan otomatis dan mengganti biaya 
variabel dengan biaya tetap. 
2) Menelaah impak dari perluasan tingkat operasi secara umum. 
3) Untuk membuat keputusan tentang produk baru yang harus dicapai jika 
perusahaan menginginkan break even point dalam suatu proyek yang 
diusulkan. 
 
Kelemahan Analisa Break Even Point. 
Sekalipun Analisa break even ini banyak digunakan oleh perusahaan, tetapi 
tidak dapat dilupakan bahwa analisa ini mempunyai beberapa kelemahan. 
Kelemahan utama dari analisa break even point ini antara lain : asumsi tentang 
linearity, kliasifikasi cost dan penggunaannya terbatas untuk jangka waktu 
yang pendek. (Soehardi,2004). 
1) Asumsi tentang linearity 
Pada umumnya baik harga jual per unit maupun variabel cost per unit, tidaklah 
berdiri sendiri terlepas dari volume penjualan. Dengan perkataan lain, tingkat 
penjualan yang melewati suatu titik tertentu hanya akan dicapai dengan jalan 
menurunkan harga jual per unit. Hal ini tentu saja akan menyebabkan garis 
renevue tidak akan lurus, melainkan melengkung. Disamping itu variabel 
operating cost per unit juga akan bertambah besar dengan meningkatkan 
volume penjualan mendekati kapasitas penuh. Hal ini bisa saja disebabkan 
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2) Klasifikasi biaya 
Kelemahan kedua dari analisa break even point adalah kesulitan di dalam 
mengklasifikasikan biaya karena adanya semi variabel cost dimana biaya ini 
tetap sampai dengan tingkat tertentu dan kemudian berubah-ubah setelah 
melewati titik tersebut. 
3) Jangka waktu penggunaan 
Kelemahan lain dari analisa break even point adalah jangka waktu penerapanya 
yang terbatas, biasanya hanya digunakan di dalam pembuatan proyeksi operasi 
selama setahun. Apabila perusahaan mengeluarkan biaya-biaya untuk 
advertensi ataupun biaya lainnya yang cukup besar dimana hasil dari 
pengeluaran tersebut (tambahan investasi) tidak akan terlihat dalam waktu 
yang dekat sedangkan operating cost sudah meningkat, maka sebagai 
akibatnya jumlah pendapatan yang harus dicapai menurut analisa break even 
point agar dapat menutup semua biaya-biaya operasi yang bertambah besar 
juga. 
 
6. Klasifikasi Produk 
Menurut Kotler (2000:45l), produk dapat diklasifikasikan menjadi beberapa 
kelompok: 
a. Berdasarkan wujudnya 
Produk berdasarkan wujudnya dapat diklasifikasikan kedalam dua kelompok 
utama, yaitu: 
1) Barang. Barang merupakan produk yang berwujud fisik, sehingga bisa 
dilihat, diraba atau disentuh, dirasa, dipegang, disimpan, dipindahkan, dan 
perlakuan fisik lainnya. 
2) Jasa. Jasa merupakan aktivitas, manfaat dan kepuasan yang ditawarkan 
untuk dijual (dikonsumsi pihak lain). Seperti halnya bengkel reparasi, salon 
kecantikan, hotel dan sebagainya. 
b. Berdasarkan daya tahan 
Produk berdasarkan aspek daya tahan dapat dikelompokkan menjadi dua, yaitu 
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1) Barang tidak tahan lama (nondurable goods). Barang tidak tahan lama 
adalah barang berwujud yang biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau 
beberapa kali pemakaian. Dengan kata lain, umur ekonomisnya dalam 
kondisi pemakaian normal kurang dari satu tahun. Contohnya: sabun, 
pasta gigi, minuman kaleng, dan sebagainya. 
2) Barang tahan lama (durable goods). Barang tahan lama merupakan barang 
berwujud yang biasanya bisa bertahan lama dengan banyak pemakaian 
(umur ekonomisnya untuk pemakaian normal adalah satu tahun lebih). 
Contohnya: lemari es, mesin cuci, pakaian dan lain-lain. 
 
Produk juga dapat diklasifikasikan berdasarkan konsumennya dan untuk apa 
produk tersebut dikonsumsi. Berdasarkan kriteria ini Fandy Tjiptono (1999:98-
101) mengklasifikasikan produk menjadi: 
a. Barang Konsumen 
Barang Konsumen adalah barang yang dikonsumsi untuk kepentingan 
konsumen akhir (individu atau rumah tangga), dan bukan untuk kepentingan 
bisnis, barang konsumen dapat dibedakan menjadi empat jenis yaitu: 
1) Convenience Goods merupakan barang yang pada umumnya memiliki 
frekuensi pembelian yang tinggi (sering dibeli), dibutuhkan dalam waktu 
segera dan memerlukan usaha yang minimum dalam perbandingan dan 
pembelianya.  
2) Shooping Goods adalah barang yang proses pemilihan dan pembelianya, 
dibandingkan oleh konsumen diantara berbagai alternatif yang tersedia. 
Kriteria pembanding meliputi harga, kualitas, dan model masing-masing. 
Contohnya: alat rumah tangga, pakaian, dan kosmetik. 
3) Speciality goods adalah barang yang memiliki karakteristik atau identifikasi 
merek yang unik dimana sekelompok konsumen bersedia melakukan usaha 
khusus untuk membelinya. Umumnya jenis barang ini terdiri atas barang-
barang mewah, dengan merek dan model yang spesifik, seperti mobil 
jaguar dan pakaian desain terkenal. 
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4) Unsought goods adalah barang yang tidak diketahui oleh onsumen atau 
kalaupun sudah diketahui oleh konsumen,  konsumen belum tentu tertarik 
untuk membelinya. Contohnya: batu nisan, ensiklopedi, dan tanah 
pekuburan. 
b. Barang industri 
Barang industri adalah barang yang di konsumsi oleh industriawan (konsumen 
antara atau konsumen bisnis). Barang industri digunakan untuk keperluan 
selain di konsumsi langsung yaitu: untuk diolah menjadi barang lain atau untuk 
dijual kembali. Barang industri dapat dibagi menjadi tiga kelompok yaitu: 
1) Material and part, merupakan barang yang seluruhnya atau sepenuhnya 
masuk ke dalam produk jadi. Kelompok ini dibagi menjadi dua kelas yaitu 
bahan baku serta bahan jadi dan suku cadang. 
2) Capital Items, merupakan barang tahan lama (long Lasting) yang memberi 
kemudahan dalam mengembangkan atau mengelola produk jadi. 
3) Supplies and service, merupakan barang yang tidak tahan lama serta jasa 
yang memberi kemudahan dalam mengembangkan atau mengelola 
keseluruhan produk jadi. 
 
7. Tingkatan Produk 
Produk dapat dibagi menjadi lima tingkatan, yaitu :  
a. Manfaat dasar dari suatu produk yang ditawarkan kepada konsumen. 
b. Bentuk dasar dari suatu produk yang dapat dirasakan oleh panca indera. 
c. Serangkaian atribut-atribut produk dan kondisi-kondisi yang diharapkan 
oleh pembeli pada saat membeli suatu produk. 
d. Sesuatu yang membedakan antara produk yang ditawarkan oleh badan 
usaha dengan produk yang ditawarkan oleh pesaing. 
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8. Cara Menentukan Produk 
a. Produk Anda Harus Dibutuhkan 
1) Suatu produk sesungguhnya adalah barang atau jasa yang 
dibutuhkan oleh orang lain yang sering disebut sebagai “pasar”. 
Oleh karena itu, Anda harus bisa menjawab bahwa produk Anda bisa 
dibutuhkan oleh pasar. 
2) Coba melakukan penelitian tentang problem yang ada di lingkungan 
Anda, dan seberapa penting problem tersebut untuk diselesaikan. 
3) Setelah itu, pikirkanlah produk atau jasa apa yang seharusnya ada 
(Exist) untuk menyelesaikan masalah tersebut.  
b. Produk Anda Harus Berkualitas 
1) Jika Anda sudah menjawab bahwa produk Anda pasti dibutuhkan oleh 
pasar, maka langkah selanjutnya adalah Bagaimana kualitas produk 
yang akan anda jual. 
2) Kenapa hal ini penting? Karena sangat dimungkinkan Anda akan 
bersaing dengan pembisnis yang mengatasi problem yang sama 
dengan Anda. 
3) Untuk mengetahui kualitas produk Anda, bisa anda gunakan analisis 
SWOT. Kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang 
(opportunities), dan ancaman (threats). 
4) Dengan menganalisa kekuatan, kelemahan dan ancaman, diharapkan 
Anda mendapatkan peluang untuk mendapatkan kualitas produk yang 
baik. 
5) Syaratnya adalah tulis dengan sebenar-benarnya, jangan 
memperindah dan mengarang. Harus berdasarkan fakta dan intuisi 
Anda. 
c. Bagaimana Anda mendapatkan keuntungan? Opsional 
1) Alasan kenapa pertanyaan ini opsional adalah ada pro dan kontra 
diluar sana bagaimana bisnis mendapatkan keuntungan. 
2) Memang banyak sekolah yang menyarankan untuk menyarankan 
perhitungan diawal dan itu penting. 
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3) Tetapi ada beberapa perusahaan yang menganggap bahwa 
perhitungan keuntungan diawal adalah sebuah “distraction” dan 
pembisnis lebih menyukai untuk sebisa mungkin membuat produk 
yang berguna dan berkualitas. 
4) Untuk saat ini coba jawab secara global saja. Seperti keuntungan 
setiap penjualan produk 
 
B. Keterampilan Yang Ditentukan Dalam Menentukan Jenis Produk 
1. Perencanaan Strategi Produk 
a. Analisis Situasi 
Analisis situasi dilakukan terhadap lingkungan internal dan lingkungan 
eksternal. Hal-hal yang perlu dipertimbangkan antara lain apakah 
perusahaan dapat memanfaatkan peluang yang ditawarkan oleh 
lingkungan eksternalnya melalui sumber daya yang dimiliki, seberapa besar 
permintaan terhadap produk tertentu, dan seberapa besar kemampuan 
perusahaan untuk memenuhi permintaan tersebut. 
b. Penentuan Tujuan Produk 
Selain untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, produk yang dihasilkan 
perusahaan dimaksudkan pula untuk memenuhi atau mencapai tujuan 
perusahaan. Dengan demikian, perlu dipertimbangkan apakah produk yang 
dihasilkan dapat memberikan kontribusi bagi pencapaian tujuan 
perusahaan 
c. Penentuan Sasaran Pasar/Produk 
Perusahaan dapat berusaha melayani pasar secara keseluruhan ataupun 
melakukan segmentasi. Dengan demikian, alternatif yang dapat dipilih 
adalah produk standar, customized product, maupun produk standar 
dengan modifikasi. 
d. Penentuan Anggaran 
Langkah selanjutnya yang perlu dilakukan adalah penyusunan anggaran. 
Anggaran ini bisa bermanfaat sebagai alat perencanaan, koordinasi, 
sekaligus  pengendalian 
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e. Penetapan Strategi Produk 
Dalam tahap ini, alternatif-alternatif strategi produk dianalisis dan dinilai 
keunggulan dan kelemahannya, kemudian dipilih yang paling baik dan 
layak untuk kemudian diterapkan. Strategi produk yang dapat dipilih akan 
dibahas pada bagian tersendiri. 
f. Evaluasi Pelaksanaan Strategi 
Aktivitas yang terakhir adalah evaluasi atau penilaian terhadap pelaksanaan 
rencana yang telah disusun 
 
2. Perhitungan Analisis Harga Pulang Pokok 
Contoh Kasus 
Dalam suatu produksi barang tertentu, biaya variabel per unitnya adalah Rp 20 
dan harga jual per unitnya adalah Rp 40 Jika biaya tetap dalam produksi 
tersebut adalah Rp 1000, tentukanlah: 
a. banyaknya produk yang harus dihasilkan agar terjadi kondisi impas (break-
even) 
b. total penerimaan pada kondisi impas tersebut 
c. total biaya pada kondisi impas tersebut. 
 
Jawab : 








= 𝟓𝟎 𝒖𝒏𝒊𝒕 
Jadi, agar mencapai kondisi impas, harus diproduksi 50 unit produk. 
 
Total penerimaan pada kondisi impas adalah: 
R = PXQ = Rp 40/unit X 50 unit = Rp 2.000 
Pada kondisi impas, total biaya = total penerimaan. Jadi, total biaya = Rp 
2.000 
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Pada gambar di atas, titik E dinamakan titik impas (Break-even Point). Absis 
titik E, yaitu 50 merupakan kuantitas barang harus diproduksi agar dicapai 
kondisi tidak untung dan tidak rugi. Jika banyaknya barang yang diproduksi 
kurang dari 50, akan terjadi kerugian dan apabila lebih dari 50 akan mendapat 
untung/laba. Ordinat titik E, yaitu 2000, menunjukkan bahwa total penerimaan 
maupun total biaya pada kondisi break-even adalah Rp 2000. 
 
3. Pengukuran Permintaan Pasar Terhadap Suatu Produk 
Dalam mengukur permintaan produk, silakan anda buat daftar kata kunci 
(keyword) yang berkaitan dengan produk-produk yang anda survey. Misal anda 
mensurvey produk sepatu. Carilah brand-brand sepatu yang terkenal. Tuliskan 
beberapa brand saja. Gunakan mesin pencari dan masukkan brand-brand 
tersebut dalam Keyword Selector Tool. Setelah anda menekan enter, anda bisa 
melihat urutan brand dari yang paling banyak di cari sampai yang paling 
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sedikit. Jadi, pada tahap ini anda bisa tahu seberapa besar tingkat permintaan 
pasar terhadap suatu produk 
 
4. Penentuan Produk Unggulan 
Setelah melakukan survey pasar tentunya akan menjumpai berbagai macam 
jenis produk yang diperjual belikan, oleh sebab itu manajemen harus 
mengambil keputusan berdasarkan hasil survey agar dapat menentukan mana 
yang akan menjadi produk unggulan untuk diproduksi yang akan dilirik oleh 
konsumen, yaitu dengan cara memberikan penilaian masing-masing produk. 
Perhatikan hal-hal berikut ini: 
a. Buatlah formulir penilaian untuk tiap-tiap produk telah disurvey dipasaran 
yang berisikan kriteria, skala, bobot untuk mempermudah pemberian nilai 
dari masing-masing produk 
b. Kolom nilai sendiri diisi oleh bobot masing-masing kriteria sesuai dengan 
hasil temuan ketika melakukan survey pasar 
c. Total nilai diisi dengan jumlah nilai seluruh kriteria 
 
Contoh Formulir Penilaian 
Produk : Oli  
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Total Nilai 33 
 
d. Jika setiap produk telah memiliki nilai, maka bandingkan semua produk.  
Nilai yang tertinggi yang dimiliki oleh salah satu produk, itulah produk 
unggulan. 
 
C. Sikap Kerja Yang Diperlukan Dalam Menentukan Jenis Produk 
1. Hati-hati dalam membuat keputusan produk 
Sebaiknya saudara mempertimbangkan secara hati-hati masalah kebijakan 
publik dan peraturan yang melibatkan perolehan atau pembuatan produk, 
perlindungan hal paten, kualitas dan keamanan produk, dan jaminan atau 
garansi produk. 
2. Harus Cermat dalam Mengukur Permintaan Produk 
Harus cermat dalam mengukur permintaan produk, karena jika tidak mengukur 
permintaan produk. Jika tidak melakukan pengukuran terhadap permintaan 
produk, anda tidak akan tahu produk apa yang sedang diminati oleh konsumen 
saat ini. 
3. Harus berhati-hati dalam memilih produk unggulan 
Beberapa hal yang perlu diperhatikan untuk memilih produk unggulan menjadi 
produk yang dipilih untuk diproduksi, yaitu : 
1. Modal, berapa besar modal yang diperlukan untuk usaha dengan produk 
tersebut 
2. Sektor usaha, apakah usaha ini merupakan salah satu yang diminati 
3. Peluang di masa yang akan datang, perlu diingat apakah usaha yang akan 
dimiliki memiliki peluang sama besar dengan di masa yang akan datang 
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DAFTAR ALAT DAN BAHAN 
 
A. Daftar Peralatan 
 
No. Nama Peralatan/Mesin Keterangan 
1.  Bulpoint Untuk setiap peserta 
2.  Penggaris Untuk setiap peserta 
3.  Spidol warna Untuk setiap peserta 
4.  Kalkulator Untuk setiap peserta 
 
B. Daftar Bahan 
 
No. Nama Bahan Keterangan 
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1.  Ribut Efendi, S.Pd, M.T. 
1. Widyaiswara Ahli Madya 
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Pengembangan Keprofesian Berkelanjutan berbasis kompetensi mengharuskan proses 
pelatihan memenuhi unit kompetensi secara utuh yang terdiri atas pengetahuan, 
keterampilan, dan sikap kerja. Dalam buku informasi Menentukan Jenis Produk Yang 
Akan Diusahakan telah disampaikan informasi apa saja yang diperlukan sebagai 
pengetahuan yang harus dimiliki untuk melakukan praktik/keterampilan terhadap unit 
kompetensi tersebut. Setelah memperoleh pengetahuan dilanjutkan dengan latihan-
latihan guna mengaplikasikan pengetahuan yang telah dimiliki tersebut. Untuk itu 
diperlukan buku kerja Menentukan Jenis Produk Yang Akan Diusahakan ini sebagai 
media praktik dan sekaligus mengaplikasikan sikap kerja yang telah ditetapkan karena 
sikap kerja melekat pada keterampilan. Adapun tujuan dibuatnya buku kerja ini 
adalah: 
1. Prinsip pelatihan berbasis kompetensi dapat dilakukan sesuai dengan konsep yang 
telah digariskan, yaitu pelatihan ditempuh elemen kompetensi per elemen 
kompetensi, baik secara teori maupun praktik; 
2. Prinsip praktik dapat dilakukan setelah dinyatakan kompeten teorinya dapat 
dilakukan secara jelas dan tegas; 
3. Pengukuran unjuk kerja dapat dilakukan dengan jelas dan pasti. 
 
Ruang lingkup buku kerja ini meliputi pengerjaan tugas-tugas teori dan praktik per 
elemen kompetensi dan kriteria unjuk kerja berdasarkan SKKNI Kelompok Kompetensi 
Teknik Sepeda Motor. Ruang lingkup buku kerja ini meliputi pengerjaan tugas-tugas 
teori dan praktik per elemen kompetensi dan kriteria unjuk kerja berdasarkan SKKNI 
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MENYIAPKAN PENENTUAN JENIS PRODUK 
 
A. Tugas Teori I 
Perintah  : Jawablah pertanyaan berikut tanpa melihat buku informasi! 
Waktu Penyelesaian : 45  menit 
 






















4. Sebutkan dan jelaskan secara singkat metode pengumpulan data yang saudara 
ketahui! 
Jawaban: 
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Lembar Evaluasi Tugas Teori Menyiapkan Penentuan Jenis Produk 
Semua kesalahan harus diperbaiki terlebih dahulu sebelum ditandatangani. 
No Benar Salah 
1   
2   
3   
4   
5   
6   
7   
8   
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Apakah semua pertanyaan Tugas Teori Menyiapkan Penentuan Jenis Produk 




 NAMA TANDA TANGAN 
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B. Tugas Praktik I 
Susunlah daftar pertanyaan survey berkaitan dengan identifikasi produk berdasarkan 4 
bidang pengembangan usaha sesuai  penjelasan yang ada di Buku Informasi 
Waktu menyelesaikan tugas adalah 90 menit dan hasilnya di presentasikan 
 
Daftar Pertanyaan Identifikasi Produk 
(Untuk Mengetahui Pasar dari Produk) 
 
Tanggal Survey : .............................................................................. 
Nama Produk : .............................................................................. 
 
Kriteria Daftar Tanya Untuk Pasar 
Informasi yang Diperlukan 
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Daftar Pertanyaan Identifikasi Produk 
(Untuk Pengelolaan Sumber Daya/Lingkungan) 
 
Tanggal Survey : .............................................................................. 
Nama Produk : .............................................................................. 
 
Kriteria Daftar Tanya 
Informasi yang Diperlukan 
Analisis Mengenai Dampak Lingkungan  
 
 




Daftar Pertanyaan Identifikasi Produk 
(Untuk Sosial/Kelembagaan) 
 
Tanggal Survey : .............................................................................. 
Nama Produk : .............................................................................. 
 
Kriteria Daftar Tanya 
Informasi yang Diperlukan 
Kontrol atas produk  
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Daftar Pertanyaan Identifikasi Produk 
(Untuk Teknologi) 
 
Tanggal Survey : .............................................................................. 
Nama Produk : .............................................................................. 
 
Kriteria Daftar Tanya 
Informasi yang Diperlukan 





Apakah semua pertanyaan Tugas Praktik Menyiapkan Penentuan Jenis Produk 
dikerjakan dengan benar dengan waktu yang telah ditentukan? 
 
 NAMA TANDA TANGAN 
   
PESERTA .............................................. ................................... 
   
PENILAI .............................................. ................................... 
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BAB II  
MENENTUKAN JENIS PRODUK 
 
A. Tugas Teori II 
Perintah  : Jawablah pertanyaan berikut tanpa melihat buku informasi! 
Waktu Penyelesaian : 45  menit 
 














3. Ada 8 jenis pengelompokan strategi produk, strategi apakah yang harus di ambil 
oleh perusahaan yang sudah settle bilamana terdapat pesaing baru yang 
produknya diposisikan berdampingan dengan merek perusahaan tersebut? 
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Lembar Evaluasi Tugas Teori Menentukan Jenis Produk 
Semua kesalahan harus diperbaiki terlebih dahulu sebelum ditandatangani. 
No Benar Salah 
1   
2   
3   
4   
5   
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Apakah semua pertanyaan Tugas Teori Menentukan Jenis Produk dijawab dengan 




 NAMA TANDA TANGAN 
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B. Tugas Praktik II 
Buatlah perhitungan analisis break event point dalam unit atau rupiah untuk kasus 
dibawah ini! 
 
Waktu menyelesaikan tugas adalah 90 menit dan hasilnya dipresentasikan 
Contoh Kasus : 
 
Diketahui : 
PT. Sungailiat memiliki usaha di bidang alat perkakas gergaji  dengan data sebagai 
berikut : 
1. Kapasitas produksi yang mampu dipakai adalah 100.000 unit mesin gergaji. 
2. Harga jual persatuan diperkirakan Rp. 5000,- unit 
3. Total  biaya  tetap  sebesar  Rp.  150.000.000,-  dan  total  biaya  variabel sebesar 
Rp.250.000.000,- 
4. Perincian masing-masing biaya adalah sebagai berikut : 
1. Biaya Tetap (Fix Cost)  
Overhead Pabrik Rp.   60.000.000 
Biaya distribusi Rp.   65.000.000 
Biaya administrasi dan umum Rp.   25.000.000 
Total Biaya Tetap Rp. 150.000.000 
2. Biaya Variabel (Variabel Cost)  
Biaya bahan langsung Rp.   70.000.000 
Biaya tenaga kerja langsung Rp.   85.000.000 
Overhead pabrik Rp.   20.000.000 
Biaya distribusi Rp.   45.000.000 
Biaya administrasi dan umum Rp.   30.000.000 
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Apakah semua pertanyaan Tugas Praktik Menentukan Jenis Produk dikerjakan 
dengan benar dengan waktu yang telah ditentukan? 
 
 NAMA TANDA TANGAN 
   
PESERTA .............................................. ................................... 
   
PENILAI .............................................. ................................... 
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1. Elemen Kompetensi 1    
1. Elemen Kompetensi 2    
 
Apakah semua tugas unjuk kerja Menentukan Jenis Produk telah 









 NAMA TANDA TANGAN 
   
PESERTA .............................................. ................................... 
   
PENILAI .............................................. ................................... 
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Buku penilaian untuk unit kompetensi Menentukan Jenis Produk Yang Akan 
Diusahakan dibuat sebagai konsekuensi logis dalam pelatihan berbasis kompetensi 
yang telah menempuh tahapan penerimaan pengetahuan, keterampilan, dan sikap kerja 
melalui buku informasi dan buku kerja. Setelah latihan-latihan (exercise) dilakukan 
berdasarkan buku kerja maka untuk mengetahui sejauh mana kompetensi yang 
dimilikinya perlu dilakukan uji komprehensif secara utuh per unit kompetensi dan materi 
uji komprehensif itu ada dalam buku penilaian ini. 
 
Adapun tujuan dibuatnya buku penilaian ini, yaitu untuk menguji kompetensi peserta 
pelatihan setelah selesai menempuh buku informasi dan buku kerja secara komprehensif 
dan berdasarkan hasil uji inilah peserta akan dinyatakan kompeten atau belum 
kompeten terhadap unit kompetensi Menentukan Jenis Produk Yang Akan 
Diusahakan. Metoda Penilaian yang dilakukan meliputi penilaian dengan opsi sebagai 
berikut: 
1. Metoda Penilaian Pengetahuan 
a. Tes Tertulis 
Untuk menilai pengetahuan yang telah disampaikan selama proses pelatihan 
terlebih dahulu dilakukan tes tertulis melalui pemberian materi tes dalam bentuk 
tertulis yang dijawab secara tertulis juga. Untuk menilai pengetahuan dalam 
proses pelatihan materi tes disampaikan lebih dominan dalam bentuk obyektif 
tes, dalam hal ini jawaban singkat, menjodohkan, benar-salah, dan pilihan 
ganda. Tes essay bisa diberikan selama tes essay tersebut tes essay tertutup, 
tidak essay terbuka, hal ini dimaksudkan untuk mengurangi faktor subyektif 
penilai. 
b. Tes Wawancara 
Tes wawancara dilakukan untuk menggali atau memastikan hasil tes tertulis 
sejauh itu diperlukan. Tes wawancara ini dilakukan secara perseorangan antara 
penilai dengan peserta uji/peserta pelatihan. Penilai sebaiknya lebih dari satu 
orang. 
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2. Metoda Penilaian Keterampilan 
a. Tes Simulasi 
Tes simulasi ini digunakan untuk menilai keterampilan dengan menggunakan 
media bukan yang sebenarnya, misalnya menggunakan tempat kerja tiruan 
(bukan tempat kerja yang sebenarnya), obyek pekerjaan disediakan atau hasil 
rekayasa sendiri, bukan obyek kerja yang sebenarnya. 
b. Aktivitas Praktik 
Penilaian dilakukan secara sebenarnya, di tempat kerja sebenarnya dengan 
menggunakan obyek kerja sebenarnya. 
 
3. Metoda Penilaian Sikap Kerja 
a. Observasi 
Untuk melakukan penilaian sikap kerja digunakan metoda observasi terstruktur, 
artinya pengamatan yang dilakukan menggunakan lembar penilaian yang sudah 
disiapkan sehigga pengamatan yang dilakukan mengikuti petunjuk penilaian 
yang dituntut oleh lembar penilaian tersebut. Pengamatan dilakukan pada waktu 
peserta uji/peserta pelatihan melakukan keterampilan kompetensi yang dinilai 
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MENYIAPKAN PENENTUAN JENIS PRODUK 
 
A. Lembar Penilaian Teori 
Unit Kompetensi : Menentukan jenis produk yang akan diusahakan 
Diklat   : PKB/PKG 




1. Jawablah materi tes ini pada lembar jawaban/kertas yang sudah disediakan. 
2. Modul terkait dengan unit kompetensi agar disimpan. 
3. Bacalah materi tes secara cermat dan teliti. 
 
Essay 
Jawablah pertanyaan-pertanyaan di bawah ini dengan jelas dan benar! 
 
1. Mengapa riset pasar diperlukan sebelum membuka usaha atau memproduksi 
produk yang komersial? 
2. Sebutkan dan jelaskan secara singkat ke empat informasi dasar yang diperoleh dari 
hasil riset! 
3. Apa alasan hasil riset pasar bisa dijadikan dasar pengambilan keputusan oleh 
perusahaan? 
4. Jelaskan secara singkat pemahaman saudara mengenai riset pasar dan riset 
pemasaran! Apakah keduanya memiliki tujuan yang sama? 
5. Sebutkan dan jelaskan secara singkat metode pengumpulan data yang saudara 
ketahui! 
6. Tuliskan formula yang digunakan untuk menghitung modal kerja! 
7. Jelaskan pengertian Operating Current Asset dan Current Liability ! 
8. Sebutkan dan jelaskan pengertian dari masing-masing kriteria kerangka sampling! 
9. Mengapa pengukuran variabel diperlukan dalam analisis data? 
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10. Gambarkan bagan proses dari pengembangan pertanyaan dalam pembuatan 
kuisioner! 
 











1.1 1 Sebagai bahan pengambilan 
keputusan bagi pihak 
manajemen dalam 
menentukan strategi yang 
efektif bagi pemasaran produk 
    
1.1 2 a. Karakter Pelanggan : 
karakteristik pelanggan 
merupakan target pasar 
sekaligus perkiraan 
jumlah target pasar 
tersebut di area yang 
menjadi sasaran usaha 
b. Tingkat Kebutuhan 
Produk : mengetahui 
apakah produk yang 
dijual di masyarakat 
merupakan produk yang 
benar-benar diperlukan 
c. Pesaing : Potensi 
pesaing di pasar 
d. Kendala : Hambatan 
yang ada di lapangan 
   jawaban lain 
lihat di buku 
informasi 
1.1 3 Melalui riset ini akan 
diketahui beberapa hal yang 
perlu dibenahi dan menjadi 
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masukan bagi perumusan 
strategi yang efektif sesuai 
dengan kondisi pasar yang 
ada 
1.1 4 Riset pasar adalah aktivitas 
riset yang menitikberatkan 
pada kondisi pasar yang 
telah ditetapkan 
sebelumnya.  
Riset pemasaran tidak fokus 
pada variabel pasar maupun 
produk saja akan tetapi 
meliputi variabel yang 
lainnya dalam tinjauan 
pemasaran. Secara 
sederhana riset pasar 
merupakan bagian dari 
aktivitas riset pemasaran. 
    
1.1. 5 a. Interview/Wawancara: 
wawancara secara 
langsung kepada 
sasaran dari riset pasar 





b. Kuisioner : Memberikan 
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yang diperlukan oleh 
perusahaan 
c. Focus Group Discussion : 
membentuk grup diskusi 
yang terdiri dari sample 
responden potensial 
atau pelanggan utama 




langsung kondisi yang 
ada di pasar 
1.2. 6 = Operating Current Assets – 
Operating Current Liabilities 
= (Cash, Receivables, 
Inventory) – (Account Payable, 
Accruals) 
    
1.2. 7 Operating Current Asset 
Merupakan aset-aset lancar 
yang digunakan untuk 
mendukung operasi bisnis, 
seperti kas, piutang dagang 
dan sediaan. Operating 
Current Liability adalah 
kewajiban-kewajiban lancar 
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yang biasanya terjadi dalam 
bisnis pada umumnya, 
seperti utang dagang dan 
accruals (kewajiban 
pembayaran yang dapat 
diakumulasikan, seperti 
pajak, dsb). 
1.3. 8 1. Kecukupan : sebuah 
kerangka sampling harus 
meliputi populasi yang 
akan diteliti dan harus 
memenuhi tujuan 
penelitian. 
2. Kelengkapan : jika 




maka unsur yang 
terlewatkan tersebut 
akan kehilangan 
kesempatan untuk dipilih 
dan sampelnya akan 
menjadi bias. 
3. Tidak ada pengulangan : 
sampel dalam 
pengambilan data yang 
lebih dari satu kali maka 
    
Modul Diklat Berbasis Kompetensi 




Judul Modul: Menentukan Jenis Produk yang Akan Diusahakan 
Buku Penilaian - Versi 2018 













data akan menjadi bias. 
4. Ketelitian : Banyak daftar 
sampling yang kurang 
sesuai dengan sifat 
dinamis populasinya, 
untuk itu peneliti perlu 
berusaha mencari 
informasi yang up to date 
5. Kenyamanan : 
penomoran data akan 
membantu dalam 
memilih unit sampling. 
1.3. 9 untuk menterjemahkan 
karakteristik suatu objek 
atau kejadian ke dalam 
suatu bentuk agar peneliti 
dapat menganalisa secara 
empirik 
    
1.4. 10 
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B. Lembar Penilaian Praktik 
Tugas Unjuk Kerja Menyiapkan Penentuan Jenis Produk 
1. Waktu   :  
2. Alat   :  
3. Bahan  :  
4. Indikator Unjuk Kerja 
a. Mampu melakukan identifikasi produk 
b. Mampu menghitung modal kerja  
c. Mampu melakukan pengambilan sampel acak sederhana dan sampel 
stratifikasi  
d. Mampu Menyiapkan data hasil survey pasar, hasil studi proses produksi 
suatu produk, hasil perhitungan biaya investasi, hasil survey bahan baku, 
dan hasil analisis harga pulang pokok 
 
5. Standar Kinerja 
a. Selesai dikerjakan tidak melebihi waktu yang telah ditetapkan. 
b. Toleransi kesalahan 5% (lima persen), tetapi tidak pada aspek kritis. 
 
6. Instruksi Kerja 
Abstraksi tugas: 
a. Lakukan identifikasi produk 
b. Hitung modal kerja 
c. Lakukan Pengambilan Sampel Acak Sederhana dan Sampel Stratifikasi 
d. Lakukan prosedur analisis data 
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Ceklis Aktivitas Praktik 
 
Kode Unit Kompetensi : M.7410000.006.01 
Judul Unit Kompetensi : Menentukan Jenis Produk  Yang Akan di Usahakan 


















modal kerja  













































pasar, hasil studi 
proses produksi 
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C. Lembar Penilaian Sikap 
CEK LIST PENILAIAN SIKAP KERJA 
Menyiapkan Penentuan Jenis Produk 
INDIKATOR No. KUK K B Ket. 
1. Harus cermat dalam melakukan survey 
pasar 
1.1    
2. Harus teliti dalam menghitung modal kerja 1.2    
3. Harus Berhati-hati dalam memilih populasi 1.3    
4. Harus cermat dalam menyiapkan data 
hasil survey 





Tanda Tangan Perserta Pelatihan  : ……………………………………… 
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BAB II  
MENENTUKAN JENIS PRODUK 
 
A. Lembar Penilaian Teori 
Unit Kompetensi : Menentukan jenis produk yang akan diusahakan 
Diklat   : PKB/PKG 
Waktu   : 45 menit 
 
PETUNJUK UMUM 
1. Jawablah materi tes ini pada lembar jawaban/kertas yang sudah disediakan. 
2. Modul terkait dengan unit kompetensi agar disimpan. 
3. Bacalah materi tes secara cermat dan teliti. 
 
Essay 
Jawablah pertanyaan-pertanyaan di bawah ini dengan jelas dan benar! 
1. Jelaskan apa yang dimaksud dengan produk! 
2. Apa yang saudara ketahui tentang tingkatan produk? 
3. Mengapa atribut produk penting diketahui sebelum menentukan jenis produk? 
4. Ada 8 jenis pengelompokan strategi produk, strategi apakah yang harus di ambil 
oleh perusahaan yang sudah settle bilamana terdapat pesaing baru yang produknya 
diposisikan berdampingan dengan merek perusahaan tersebut? Sebutkan dan 
jelaskan secara singkat alasannya! 
5. Jelaskan secara singkat apa yang dimaksud dengan biaya bersama! 
6. Gambarkan grafik kondisi usaha ketika dalam posisi break event point! 
7. Tuliskan formula untuk menghitung analisis titik BEP dalam unit maupun rupiah! 
8. Apa manfaat yang didapat dengan melakukan analisis Break Event Point! 
9. Sebutkan dan jelaskan secara singkat klasifikasi produk berdasarkan wujudnnya! 
10. Lima tingkatan produk yaitu? 
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KUNCI JAWABAN JAWABAN PESERTA 
PENILAIAN KETERANG
AN K BK 
2.1. 1 pemahaman 
subyektif dari 
produsen atas 











serta daya beli pasar 
    
2.1. 2 Tingkatan Produk 
ada 5 yaitu : 
a. Produk utama/inti 
(Core Benefit) 
b. Produk generik 
c. Produk harapan 
(expected product) 
d. Produk pelengkap 
(augment product) 
e. Produk potensial 
    
2.1. 3 Karena Atribut     
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KUNCI JAWABAN JAWABAN PESERTA 
PENILAIAN KETERANG









2.1. 4 Strategi 
Repositioning Produk, 
Karena dengan 
strategi ini maka 
perusahaan akan 
meninjau kembali 
posisi produk dan 
bauran pemasaran 
saat ini, serta 
berusaha mencari 
posisi baru yang lebih 
tepat bagi produk 
tersebut 
    
2.1. 5 biaya overhead 
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KUNCI JAWABAN JAWABAN PESERTA 
PENILAIAN KETERANG







    




analisis titik BEP 
dalam rupiah 
BEP=FC/(1-VC/S) 
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KUNCI JAWABAN JAWABAN PESERTA 
PENILAIAN KETERANG








4) Mengganti system 





2.2 9 Berdasarkan 
wujudnya klasifikasi 
produk dibagi 
menjadi 2 kelompok 
yaitu : 
1) Barang. Barang 
merupakan produk 
yang berwujud 
fisik, sehingga bisa 
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KUNCI JAWABAN JAWABAN PESERTA 
PENILAIAN KETERANG
AN K BK 
lainnya. 












2.2. 10 a. Manfaat dasar dari 
suatu produk yang 
ditawarkan kepada 
konsumen. 
b. Bentuk dasar dari 
suatu produk yang 
dapat dirasakan 






oleh pembeli pada 
saat membeli 
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KUNCI JAWABAN JAWABAN PESERTA 
PENILAIAN KETERANG
AN K BK 
suatu produk. 
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Apakah semua pertanyaan Tugas Teori Menentukan Jenis Produk dijawab dengan 




 NAMA TANDA TANGAN 
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B. L embar Penilaian Praktik 
Tugas Unjuk Kerja Menentukan Jenis Produk 
1. Waktu   :  
2. Alat   :  
3. Bahan  :  
4. Indikator Unjuk Kerja 
a. Mampu menentukan produk unggulan 
  
7. Standar Kinerja 
a. Selesai dikerjakan tidak melebihi waktu yang telah ditetapkan. 
b. Toleransi kesalahan 5% (lima persen), tetapi tidak pada aspek kritis. 
 
8. Instruksi Kerja 
Abstraksi tugas: 
a. Tentukan produk unggulan 
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Ceklis Aktivitas Praktik 
 
Kode Unit Kompetensi : M.7410000.006.01 
Judul Unit Kompetensi : Menentukan Jenis Produk  Yang Akan di Usahakan 
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C. Lembar Penilaian Sikap 
CEK LIST PENILAIAN SIKAP KERJA 
Menentukan Jenis Produk 
INDIKATOR No. KUK K B Ket. 
1. Harus berhati-hati dalam membuat 
keputusan produk 
2.1.    
2. Harus Cermat dalam mengukur permintaan 
produk 
2.2.    
3. Harus berhati-hati dalam pengambilan 
keputusan memilih produk unggulan 





Tanda Tangan Perserta Pelatihan  : ……………………………………… 
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